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 Dimas Mualana Priya Adtya Yuda. Pengaruh Store Atmosfer, Persepsi 
Harga dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian pada Cafe Wapress 
JK Pemalang. Skripsi. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti 
Tegal.2019. 
 Tujuan penelitian ini adalah 1) untuk mengetahui dan menganalisis 
pengaruh store atmosfer terhadap keputusan pembelian Cafe Wapress JK 
Pemalang, 2) untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan 
pembelian Cafe Wapress JK Pemalang, 3) untuk mengetahui pengaruh kualitas 
pelayanan terhadap keputusan pembelian Cafe Wapress JK Pemalang, 4) untuk 
mengetahui store atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan secara simultan 
terhadap keputusan pembelian pada Cafe Wapress JK Pemalang. 
 Hipotesis dalam penelitian ini adalah 1) terdapat pengaruh store atmosfer 
terhadap keputusan pembelian Cafe Wapres JK Pemalang, 2) terdapat pengaruh 
persepsi harga terhadap keputusan pembelian Cafe Wapres JK Pemalang, 3) 
terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian Cafe Wapres 
JK Pemalang, 4) terdapat pengaruh store atmosfer, persepsi harga dan kualitas 
secara simultan pelayanan terhadap keputusan pembelian Cafe Wapres JK. 
 Metode penelitian ini adalah survey dengan pendekatan kuantitatif, 
populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelian pada 
Cafe Wapress JK Pemalang. Adapun teknik pengambilan sempel yang dipakai 
adalah purposive sampling. Teknik analisis data yang digunakan adalah korelasi 
rank speraman, uji signifikasi korelasi rank spearman, analisis korelasi berganda, 
uji signifikasi korelasi berganda dan analisis koefesien determinasi. 
 Kesimpulan penelitian ini adalah 1) terdapat pengaruh yang kuat, positif 
dan signifikan store atmosfer terhadap keputusan pembelian Cafe Wapress JK 
Pemalang. Hal tersebut dapat dibuktikan dengan diperolehnya nilai rxy sebesar 
0,747 dan nilai signifikan Zhitung sebesar 6,666 > 1,96, 2) terdapat pengaruh yang 
kuat, positif dan signifikan persepsi harga terhadap keputusan pembelian Cafe 
Wapress JK Pemalang. Hal tersebut dapat dibuktikan dengan diperolehnya nilai 
rxy sebesar 0,702 dan nilai signifikan Zhitung sebesar 7,731 > 1,96, 3) terdapat 
pengaruh yang kuat, positif dan signifikan kualitas pelayanan terhadap keputusan 
pembelian Cafe Wapress JK Pemalang. Hal tersebut dapat dibuktikan dengan 
diperolehnya nilai rxy sebesar 0,711 dan nilai signifikan Zhitung sebesar 7,064 > 
1,96, 4) terdapat pengaruh yang kuat, positif dan signifikan  store atmosfer, 
persepsi harga dan kualitas pelayanan secara simultan terhadap keputusan 
pembelian pada Cafe Wapress JK Pemalang. Hal ini ditunjukan hasil nilai 
koefesien korelasi (R) sebesar 0,789 dan nilai signifikasi Fhitung > Ftabel (79,81 > 
3,94), 5) besarnya koefisien determinasi berdasarkan analisis rumus perhitungan 
yaitu sebesar 0,622. Dengan demikian total variasi keputusan pembelian Cafe 
Wapress JK Pemalang yang disebabkan oleh store atmosfer, persepsi harga dan 
kualitas pelayanan adalah sebesar 62,25% sedangan sisanya sebesar 37,25% oleh 
faktor lain yang tidak bisa dijelaskan. 






Dimas Maulana Priya Adtya Yuda. Effect of Store atmosfer, Price persepsion 
and Service Quality on Decisions on Purchasing Cafe Wapress JK in Pemalang. 
Essay. Faculty of Economics and Business Pancasakti Tegal University.2019. 
Research Objectives: 1) to find out and analyze the influence of store 
atmosfer on the decision to buy Cafe Wapress JK Pemalang, 2) to find out the 
effect of price persepsion on the decision to purchase Cafe Wapress JK Pemalang, 
3) to find out the effect of service quality on the decision to purchase Cafe 
Wapress JK Pemalang, 4) to find out store atmosfer, price persepsion and service 
qauality simultaneously on the decision to cafe Wapress JK Pemalang. 
 The hypothesis in this 1) study is that there is an influence of store 
atmosphere on purchasing decisions Cafe Wapress JK Pemalang, 2) study is that 
there is an influence of price persepsion on purchasing decisions Cafe Wapress JK 
Pemalang, 3) study is that there is an influence of service quality on purchasing 
decisions Cafe Wapress JK Pemalang, 4) study is that there is an influence of 
store atmosphare, price persepsion and service quality simultan equality on 
purchasing decisions Cafe Wapress JK Pemalang. 
 Method of research is survey equal quantitave the population in this study 
ware consumer who purchased Cafe Wapress JK Pemalang. The sampling 
technique used was purposive sampling. The data analysis techenique used is 
Spearman rank correlation, speraman rank correlation significance test, multiple 
correlation analysis, test of significance of multiple correlation and coefficent of 
determination analysis. 
Research Results 1) there is a strong, positive and significant influence of 
store atmosfer has a significant effect on the decision to purchase  in Cafe 
Wapress JK Pemalang. Barrier can be proven by obtaining value rxy is 0,747, 
significant value and Zcount value of 6,666 > 1,96, 2) there is a strong, positive and 
significant influence price persepsion  has a significant effect on the decision to 
purchase in Cafe Wapress JK Pemalang. Barrier can be proven by obtaining  
value of rxy is 0,702, significant value and Zcount value of 7,731 > 1,96, 3) there is 
a strong, positive and significant influence service quality  has a significant effect 
on the decision to purchase in cafe Wapress JK Pemalang. Barrier can be proven 
by obtaining value rs is value of rxy is 0.711 significant value and Zcount value of 
7,064 > 1,96, 4) there is a strong, positive and significant influence on store 
atmosfer, price persepsion and service quality simultaneously have a strong 
influence on the decision to buy in cafe Wapress JK Pemalang. By using multiple 
correlation analysis, (R) value is obtained 0,789 and the significant value f arithmetic 
> F table (79.81 > 3,94 5) large coefficient of determination based on the 
calculation formula analysis that is equal to 0,622. Thus the total variation in the 
purchase decision of Cafe Wapress JK Pemalang caused by the store atmosfer , 
perception of price and service quality is 62.25 while the remaiining 37.25 by 
other factors that cannot be explained. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Menurut Kotler dan Keller (2009:41) Perancanaan strategis pemasaran 
bisnis yang berhasil menuntut perusahaan mempunyai beberapa kapabilitas 
berikut: memahami nilai pelanggan, menciptakan nilai pelanggan, 
menghantarkan nilai pelanggan, menangkap nilai pelanggan, dan 
mempertahankan nilai pelanggan. Menurut Fred dan Forest (2016:3) 
Manajemen strategik dapat difinisikan sebagai seni dan sains dalam 
memformulasikan, mengimplementasikan, dan mengevaluasi keputusan lintas 
fungsional yang membuat organisasi dapat memperoleh tujuannya. Seperti 
yang diungkapkan dalam difinisi ini, manajemen strategik berfokus pada 
pengintegrasian manajemen, pemasaran, keuangan,akuntansi. Menurut 
Hartman dan Desjardins (2011:47) Keputusan seseorang dapat sangat dipengaruhi 
oleh konteks sosial dimana keputusan itu diambil. Oleh karena itu, seorang pemasar 
memulai dengan mendeferensiasikan pasar ke dalam beberapa segmen. Pemasar 
mulai membagi dan serta mengidentifikasi sebagian konsumen yang berlainan, yang 
kurang lebih menyukai atau mengingkan berbagai barang serta jasa yang beragam, 
dengan meneliti perbedaan tempat dan budaya serta perilaku di antara pembeli. 
Setelah mencirikan posisi pasar, seorang pemasar lalu memutuskan posisi yang 
memberikan peluang. Segmen itulah yang akan menjadi pasar sasarannya. Untuk 





Fenomena seperti itulah yang seringkali dijadikan sebagai ajang persaingan 
bisnis seperti yang telah disebutkan sebelumnya.  Persaingan  yang  semakin  ketat  
ini  membuat para  pemain pasar dituntut  untuk selalu inovatif dalam 
melakukan pembaruan pemasaran sehingga tetap  menarik minat pengunjung di 
antara jajaran jaringan bisnis yang telah ada sebelumnya, terwujudlah banyak 
proyek besar pengembang untuk mendirikan berbagai perusahaan. Setiap 
perusahaan yang ingin mendapatkan posisi unggul dalam persaingannya berebut 
minat konsumen, Dalam keseharian kehidupannya konsumen selalu 
berbelanja apa saja yang ia butuhkan, mulai dari komoditi yang sangat 
diperlukan sampai barang yang tidak perlu tapi dibeli juga. Para pemasar juga 
memerlukan informasi yang andal mengenai konsumennya dan ketrampilan 
khusus untuk menganilis dan menginterpretasikan informasi tersebut agar 
konsumen melakukan proses keputusan pembelian terhadap produk yang 
dijual pemasar. Keputusan pembeli adalah tentang persepsi dan kebutuhan 
yang dibeli. Selanjutnya tahap evaluasi, konsumen menentukan peringkat 
merek dan membentuk niat pembelian. Pada umumnya, keputusan pembelian  
konsumen adalah membeli persepsi terhadap merk, harga dan kebutuhan yang 
ingin dipenuhi, tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan 
keputusan pembelian, faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor yang 
kedua adalah faktor situasional yang tidak diharapkan. 
Pengusaha berupaya dalam mendatangkan pelanggan dan 
mempertahankan pelanggan guna meningkatkan pembelian guna akhirnya 





keputusan pembelian. Menurut Richard Petty dan John Cacioppo (2009:191) 
model yang banyak dipakai mengenai formasi dan perubahan sikap, 
menggambarkan bagaimana konsumen membuat penilaian, baik dalam 
keadaan keterlibatan rendah maupun tinggi. Ada dua alat persuasi dalam 
model mereka: rute pusat, di mana formasi atau perubahan sikap merangsang 
banyak pikiran. Pengusaha harus mengetahui kelebihan dan kelemahan dari 
usahanya guna menyusun strategi dalam peningkatan keputusan pembelian, 
baik dari tempat usaha nya maupun kualitas pelayanan dan harga yang sesuai 
dengan pasar. Strategi pemasaran meliputi perencanaan yang menjelaskan 
tentang harapan pengusaha mengenai dampak dari sejumlah aktivitas dan 
serta kegiatan pemasaran mengenai permintaan barang atau jasa di segmen 
sasaran tertentu. Dengan demikian bagian pemasaran sebagai ujung tombak 
suatu perusahaan, diharapkan mampu mempengaruhi masyarakat calon 
konsumen untuk menentukan pilihannya membeli produk yang ditawarkan, 
sehingga mampu merealisasikan tujuan perusahaan baik untuk jangka pendek 
dan jangka panjang. Dalam pemenuhan kepuasan konsumen dan tujuan 
perusahaan harus dilakukan salah satunya dengan store atmosfer, persepsi 
harga dan kualitas pelayanan 
Menurut Asep ST Sujana (2012:103) Didifinisikan sebagai segenap 
aspek interior (ruangan dalam toko) yang mempengaruhi suasana penjualan. 
Terutama meliputi pencahayaan(lighting), pewarnaan(color), musik, dan 
wangi/aroma tempat dan suasana yang membuat nyaman dan betah agar 





pemasaran dimana pada aktivitasnya, mempengaruhi, dan memberikan 
informasi agar bersedia membeli, nyaman terhadap pelayanan jasa dan 
produk yang diberikan. Dengan demikian suasana yang nyaman dalam suatu 
tempat usaha, diharapkan mampu mempengaruhi masyarakat calon konsumen 
untuk menentukan pilihannya membeli produk. 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 50) Pelanggan membentuk 
ekspektasi jasa dari banyak sumber, seperti pengalaman masa lalu, berita dari 
mulut ke mulut dan iklan secara umum, pelanggan akan membandingkan jasa 
anggapan dengan jasa yang diharapkan. Perusahaan yang dapat memberikan 
suatu pelayanan yang berkualitas serta konsumen telah mendapatkan 
kepuasan maka akan tercipta pembelian kembali maupun sebaliknya, 
konsumen yang berminat biasanya langsung membeli, dan perusahaan dapat 
membina hubungan jangka panjang dengan konsumen. Oleh karena itu, peran 
dari pelayanan kepada konsumen dalam kualitas pelayanan sangat penting 
untuk menciptakan keberhasilan perusahaan terutama untuk menghadapi 
persaingan. 
Menurut Kotler dan Keller (2009:179) persepsi adalah proses dimana 
kita memilih, mengatur, dan menerjemahkan masukan informasi untuk 
menciptakan gambaran yang utamanya adalah tidak hanya tergantung pada 
rangsangan fisik, tetapi juga pada hubungan rangsangan terhadap 
mengililingnya dan kondisi dalam setiap diri kita, seseorang mungkin akan 
mengangap wiraniaga yang berbicara cepat bersifat agresif dan tidak jujur, 





adalah salah satu elemen yang menghasilkan sesuatu disebut pendapatan, dan 
elemen lain menghasilkan biaya. Strategi penetapan harga meletakkan dasar 
penjualan produk secara jangka panjang karena jaminan kualitas terhadap 
produk begitu dipertaruhkan. Hal ini terjadi karena  konsumen sangat selektif 
tentang kualitas dan upaya yang konsumen keluarkan, sehingga benar-benar 
perlu dipahami bagaimana menciptakan kepuasan konsumen dan keuntungan 
bagi perusahaan.  
Penerapan store atmosfer yang baik diharapkan dapat mambuat 
konsumen betah dan nyaman serta menunjukan manfaat yang ada pada 
produk atau jasa, sehingga akan meningkatkan penjualan yang ditawarkan 
oleh perusahaan. Hal ini  tentu membutuhkan usaha perusahaan untuk 
mengelola perusahaan dengan baik. Cafe Wapress JK merupakan salah satu 
cafe yang terletak di pusat keramaian kabupaten Pemalang menawarkan 
berbagai potensi tentang bisnis kuliner yang sedang populer di kalangan 
masyarakat saat ini, dengan suasana yang nyaman juga kualitas yang baik 
serta harga yang bersahabat cafe ini telah bertahan selama lima tahun dan 
terus mengalami perkembangan. Keberhasilan yang demikian  tersebut  di 
atas, tentu  tidak lepas dari kegiatan menejemen perusahaan yang 






































 Sumber Cafe Wapress JK. 
 
Cafe Wapress JK Pemalang merupakan salah satu tujuan favorit tempat 
makan dan minum . Hal ini ditunjukkan dengan jumlah pengunjung yang 
cukup banyak setiap harinya. Berikut merupakan data jumlah pengunjung 
Cafe Wapress JK Pemalang dari tahun 2016 sampai tahun 2018. Berdasarkan 
tabel data pengunjung diatas diketahui bahwa terjadi penurunan jumlah 
penjualan pada cafe Wapress JK Pemalang dari tahun 2017 sebesar 8.321 









January 691 746 657 
February 687 722 712 
Maret 598 652 669 
April 669 678 646 
Mei 682 748 621 
Juni 621 645 569 
Juli 521 721 581 
Agustus 637 686 590 
September 621 731 667 
Oktober 689 691 653 
November 757 621 648 
Desember 658 671 687 





dapat mempengaruhi dalam keputusan pembelian konsumen, semakin jelas 
dan menarik store atmosfer , penentuan harga serta kualitas pelayanan yang 
di berikan kepada konsumen akan semakin besar kemungkinan dalam 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Suasana toko yang baik 
menjadikan sebuah toko lebih terasa hidup dan dalam membuat konsumen 
lebih nyaman  
Store atmosfer yang di tampilkan dengan baik kepada konsumen akan 
menarik konsumen, penentuan harga sesuai dengan pasar juga memberikan 
gambaran jelas tentang penempatan produk di benak konsumen serta kualitas 
pelayanan yang baik meberikan kepuasaan terhadap konsumen dalam 
melakukan keputusan pembelian dalam mengetahui sebuah produk yang 
sedang diminati konsumen dan iklan juga bisa memberikan beberapa pilihan 
alternatife yang ada sebagai pertimbangan konsumen dalam mengambil 
keputusan. 
Berdasarkan hasil data penjualan cafe wapress jk di atas di Desa 
Kaligelang Kecamatan Taman Kabupaten Pemalang, maka peneliti merasa 
tertarik untuk melakukan penelitian tentang “Pengaruh Store Atmosfer, 
Persepsi Harga dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian pada 
Cafe Wapress JK Pemalang di Desa Kaligelang Kecamatan Taman  
Kabupaten Pemalang”. 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka penulis dapat merumuskan 






1. Apakah terdapat pengaruh store atmosfer terhadap keputusan pembelian di 
Cafe Wapres JK Pemalang? 
2. Apakah terdapat pengaruh persepsi harga terhadap keputusan 
pembelian di Cafe Wapres JK Pemalang? 
3. Apakah terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 
Pembelian di  Cafe Wapres JK Pemalang ? 
4. Apakah terdapat pengaruh store atmosfer, persepsi harga, kualitas 
pelayanan  secara simultan terhadap keputusan pembelian di Cafe Wapres 
JK Pemalang ? 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan dari penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui pengaruh store atmosfer terhadap keputusan pembelian  
      di Cafe Wapres JK Pemalang. 
2. Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusa pembelian   
  di Cafe Wapres JK Pemalang . 
3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap    
      keputusan pembelian di Cafe Wapres JK Pemalang. 
4. Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga, store atsmosfer, dan   
     kualitas layanan secara simultan terhadap keputusan pembelian di Cafe   





D. Manfaat Penelitian 
Manfaat dari penelitian ini adalah : 
1. Manfaat Teoritis 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan tentang ilmu 
manajemen pemasaran dan juga bisa menambah referensi karya ilmiah 
sebagai pembendaharaan perpustakaan dan bahan informasi untuk 
mahasiswa lain dalam memperluas wawasan dan pengetahuan yang 
berkaitan dengan permasalahan yang diteliti. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi peneliti 
Bagi peneliti diharapkan hasil penelitian ini dapat menambah wawasan  
tentang store atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan terhadap 
keputusan pembelian melalui penerapan ilmu manajemen pemasaran 
yang diperoleh selama di bangku kuliah. 
b. Bagi perusahaan   
Bagi perusahan yaitu sebagai bahan masukan bagi perusahan cafe 
Wapress JK Pemalang dan bagi perusahaan cafe lainnya dalam 
perbadingan untuk mengelola perusahaan dan promosi produk dengan 












A. Landasan Teori 
1.  Keputusan Pembelian 
a.  Definisi Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Keller (2009:196) Proses pembelian 
umum terdiri dari urutan kejadian berikut: pengenalan masalah, 
pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan 
perilaku pasca pembelian. Tugas pemasar adalah memahami  perilaku 
pada setiap tahap. Kepribadiaan seseorang, faktor waktu yang tidak 
diantisipasi, dan semuannya saling mempengaruhi keputusan 
pembelian harapan barang pascapembeliaan konsumen, pemakaian 
serta tidak dipakai, dan tidakan dari pihak perusahaan. Pelanggan 
sebagai pengambil keputusan yang tiba-tiba terpengaruh banyak 
pengaruh iklan dalam media. Pelanggan akan mengalami keikut 
sertaan yang minimum dalam keputusan pembeliaan, menggunakan 
banyak macam-macam tehadap akibatnya, masyrakat  bisa menjadi 
pemicu, pemakai,serta pengampu keputusan pembelian. 
b.  Proses Keputusan Pembelian  
Menurut Kotler dan Keller (2009 : 184) keputusan  pembelian 
konsumen meliputi semua proses yang dilalui konsumen dalam ketika 
membeli produk, secara umum konsumen mengikuti proses pembelian 





alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian. 
Lima tahapan ini mewakili proses secara umum yang menggerakkan 
konsumen dari pengenalan produk atau jasa ke evaluasi pembelian. 
Proses ini adalah petunjuk untuk mempelajari bagaimana konsumen 
membuat keputusan.     
Gambar 1 
Proses Keputusan Pembelian 
. 
 
   Uraian sebagai berikut : 
1) Pengenalan Masalah 
Menurut Kotler dan Keller 2009:184 Proses pembelian dimulai 
ketika pembeli menyadari suatu masalah atau kebutuhan yang dipicu 
oleh rangsangan internal atau eksternal. Dengan stimulus dari dalam, 
pencapaian kebutuhan yang biasa dari seseorang seperti rasa akan 
lapar, dehidrasi, hubungan cinta akan meningkat ke tingkat tertinggi 
dan menjadi dorongan atau kebutuhan bisa timbul akibat stimulus dari 
luar.        
2)   Pencarian Informasi  
Menurut Kotler dan Keller (2009:185) Informasi merupakan 
kebutuhan setiap manusia. Tanpa kita sadari setiap saat kita selalu 
membutuhkan informasi. Informasi yang kita butuhkan untuk 
















yang berkaitan dengan pekerjaan, belajar, hiburan dan lain seagainya. 
dimana konsumen dibagi menjadi empat kelompok:  
a) Pribadi: Keluarga, teman, tetangga, rekan. 
 b) Komersial: Iklan, situs web, wiraniaga, penyalur, kemasan.      
 c)  Publik : Media masa, organisasi pemeringkat konsumen.   
 d)  Eksperimental: Penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk. 
 3)   Evaluasi Alternative                                                       
       Menurut Kotler dan Keller (2009:186) setelah mendapatkan  
informasi dan merancang sejumlah langkah-langkah dari barang  
yang tersedia, pelanggan akan memulai membuat suatu keputusan. 
Pelanggan serta menggunakan infomasi yang tersimpan di dalam 
memori, sekaligus menambah yang diperoleh dari luar membuat 
suatu kriteria tertentu. Pencirian penilaian, merupakan satu kegiatan 
dalam tahap pengambilan keputusan pelanggan, saling berperan 
penting dalam menjadikan budaya pembelian konsumen.   
4) Keputusan Pembelian  
Menurut Kotler dan Keller (2009: 188) Pembelian adalah 
tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap 
produk. Pencirian berbagai jenis-jenis yang berperan bagi pelanggan 
dalam melakukan pembelian suatu jasa dan barang, kemungkinan 
pelanggan selalu mencirikan merek serta kualitas yang sudah 
terkenal dalam masyarakat sebelum pelanggan melakukan untuk 





produk dalam berbagai jenis dalam mengambil maksud pembelian, 
pelanggan dapat membuat dalam lima  keputusan: merek (merek A), 
penyalur (penyalur 2), kuantitas (satu komputer), waktu (akhir 
minggu), dan metode pembayaran (kartu kredit). Dalam melakukan 
keputusan pembelian di sebuah cafe, variable store atmosfer 
(suasana toko) merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 
pembelian. Menurut Asep T Sujana (2002:103) menerangkan bahwa 
store atmosfer didifinisikan sebagai segenap aspek interior (ruangan 
dalam toko) yang mempengaruhi suasana penjualan. Terutama 
meliputi pencahayaan (lighting), pewarnaan (color), musik, dan 
wangi/aroma. Pencahayaan berperan dalam meng-highlight 
merchandise, display barang menjadi menonjol dalam pencahayaan. 
Faktor lain yang berpengaruh adalah kualitas pelayanan dalam 
minat pembelian. Menurut Kotler dan Keller (2009:50) Pelanggan 
membentuk ekspektasi jasa dari banyak sumber, seperti pengalaman 
masa lalu, berita dari mulut ke mulut dan iklan. Biasaanya, 
konsumen membandingkan jasa anggapan dengan jasa yang 
diharapkan. Jika jasa yang diterima berada dibawah jasa yang 
diharapkan, pelanggan kecewa begitu juga sebaliknya.  
5)  Perilaku Pasca Pembelian  
Menurut Kotler dan Keller (2009:196) Setelah pembelian, 
konsumen mungkin mengalami konflik dikarenakan melihat fitur 





tentang merek lain dan waspada terhadap informasi yang 
mendukung keputusannya. Kepuasan pasca pembelian merupakan 
fungsi kedekatan antara harapan dan kinerja anggapan produk. Saat 
hasil tidak memenuhi ekspektasi, pelanggan kecewa, jika memenuhi 
ekspektasi pelanggan menerima, jika melebihi ekspektasi, pelanggan 
sangat menerima.  
c. Faktor – faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Keller (2009:188-191) Faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian terdiri dari : 
1) Model Nonkompensatoris Konsumen 
Menurut Kotler dan Keller (2009:188) dengan Model 
nonkompensatoris konsumen pilihan konsumen, pertimbangan 
atribut positif dan negatif tidak selalu saling mengurangi, 
mengevaluasi atribut yang berada dalam isolasi membuat 
konsumen lebih mudah mengambil keputusan, tetapi juga 
meningkatkan kemungkinan bahwa ia akan mengambil pilihan: 
a)  Heuristik konjungtif 
Konsumen menetapkan tingkat cuttoff minimum yang dapat 
diterima untuk setiap atribut dan memilih alternatif pertama 
yang memenuhi standar minimum untuk semua atribut. 
b) Heuristik leksikografis 
Konsumen memilih merek terbaik berdasarkan atribut yang 





c) Heuristik eleminasi 
Pelanggan terus saling melihat merek berdasarkan fitur yang 
dipilih secara matematis dimana matematis pemihan fitur 
berhubungan baik dengan arti penting. 
d. Pusat Pembelian 
Webster dan Wind (2009:206) menyebut unit pengembalian-
keputusan dari organisasi pembelian sebagai pusat pembelian. 
Sasaran pembelian terdiri dari  “ berbagai orang dan kelompok 
yang aktif dalam tahap pengambilan keputusan , yang berbagai 
beberapa hasil yang sama berikut apa yang diterima yang nampak 
dari keputusan tersebut ”Sasaran pembelian semua anggota 
organisasi yang melakuakan aktivitas salah satu dari tujuh 
keikutsertaan  dalam tahap keputusan pembelian:  
1) Pencetus  
Pemakai atau seseorang  dalam lingkup perusahaan yang 
meminta pembelian sesuatu. 
2) Pengguna 
Mereka  yang akan menggunakan produk atau jasa. Dalam 
banyak kasus, pengguna mencetuskan proposal pembelian dan 
membantu mendefinisikan persyaratan produk. 





Mereka yang akan menggunakan produk atau jasa. Berbagai 
banyak kejadian, pemakai membuahkan permintaan pembelian 
dan membantu mencirikan persayratan produk. 
4) Pengambil Keputusan 
Orang yang memutuskan persyaratan produk atau pemasok. 
5) Pemberi persetujuan  
Orang yang mengotorisasikan tindakan yang direncanakan oleh 
pengambil keputusan dan pembeli. 
6) Pembeli 
Seseorang yang mempunyai kekuasaan yang formal untuk 
menunjuk vendor serta melakukan peraturan tentang konsesus 
pembelian. Pelanggan dapat membantu menyusun keandalan 
barang, pelanggan sebagai peran utama dalam memilih mitra 
dan penciptaan persyaratan. Dalam pembelian yang sangat 
susah, pembeli bisa melibatkan manajer tingkat tingkat tinggi. 
7) Penjaga gerbang 
Orang yang mempunyai kekuatan untuk mencegah penjual atau 
informasi agar tidak menjangkau anggota pusat pembelian. 
penyalur pembelian, penerima tamu, dan penerima telpon dapat 
mencegah wirausaha agar tidak menghubungi pemangku 
kepentingan atau pengambil keputusan. Sebagian pribadi dapat 
menjalankan berbagai peran tertentu seperti pemakai atau 








e. Tahap-Tahap Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Keller (2009:211) Ada beberapa 
tahap-tahap dalam pengambilan keputusan yang dilakukan 
seorang konsumen.Adapun tahap-tahap tersebut adalah : 
1) Mendefinisikan masalah tersebut secara jelas dan  gamblang 
atau mudah untuk dimengerti. 
2)  Menyusun peringkat permasalahan yang akan ditampilkan 
dan membuatnya dengan mendetail dengan tujuan agar 
adanya penulisan yang lebih baik juga terarah. 
3) Melakukan identifikasi dari setiap masalah tersebut   
dengantujuan untuk lebih memberikan gambaran secara 
lebih tajam dan terarah secara lebih spesifik. 
4) Memetakan setiap masalah tersebut berdasarkan  
   kelompoknya masing-masing yang kemudian   
 selanjutnya dibaarengi dengan mengunakan model atau alat uji yang 
akan dipakai.Memastikan kembali bahwa alat uji yang dipergunakan 
tersebut telah sesuai dengan prinsip-prinsipdan kaidah-kaidah yang 
berlaku pada umumnya. 
2. Store Atmosphere  





Kata atmosphere (atmosfer) berasal dari bahasa Inggris yang 
berarti suasana. Secara umum pengertian store atmosphere adalah 
gambaran keseluruhan suasana sebuah toko yang diciptakan oleh 
elemen fisik (eksterior, interior, layout, display) dan elemen 
psikologis  (kenyamanan, pelayanan, kebersihan, ketersediaan barang, 
kreativitas, promosi, teknologi). Store atmosphere yang menarik akan 
mendorong konsumen untuk berbelanja. Store atmorphere juga akan 
mempengaruhi konsumen untuk datang kembali dan melakukan 
pembelian ulang. Dalam melakukan pembelian pelanggan juga 
memperhatikan suasana toko, menurut Asep ST Sujana (2012:103) 
mengenai suasana toko menerangkan bahwa store atmosfer 
didifinisikan sebagai segenap aspek interior (ruangan dalam toko) 
yang mempengaruhi suasana penjualan. Terutama meliputi 
pencahayaan (lighting), pewarnaan (color), musik, dan wangi/aroma. 
Pencahayaan berperan dalam meng-highlight merchandise, display 
barang menjadi menonjol dalam pencahayaan yang terang. Lighting 
juga menciptakan mood, suasana romantik dengan down light yang 
temeram. Down light drop ceilling menciptakan kesan elegan.  
c. Elemen-Elemen Store Atmosfer 
Menurut  Asep ST Sujana  (2012: 85-103) elemen – elemen suasana toko 
terdiri dari dibawah ini : 





 Bagian luar toko adalah merupakan keseluruhan fisik bagian luar 
toko yang memberikan kesan menarik. Eksterior meliputi 
keseluruhan bangunan fisik yang dapat dilihat dari bentuk 
bangunan, pintu masuk dan lain-lain. modern, desain exterior 
merupakan bagian dari fasilitas fisik yang mempunyai peranan 
dalam member tempat bagi mereka yang akan datang. 
Pertimbangan pertama dalam eksterior toko adalah posisi toko dan 
artsiteksturnya. Ini menjadikan store atmosfer memiliki peranan 
dalam memberi infiormasi tentang apa yang seharusnya ada 
didalam toko dan dapat menjadi daya tarik untuk konsumen. 
“eksterior merupakan penampilan luar dari sebuah toko yang harus 
dapat menarik konsumen untuk melakukan pembelian, faktor-
faktor yang eksterior meliputi luasnya pintu masuk, penempatan 
papan nama toko, dan luasnya bangunan”. Asep ST Sujana 
(2012:85-103) mengenai suasana toko menerangkan bahwa store 
atmosfer didifinisikan sebagai segenap aspek interior (ruangan 
dalam toko) yang mempengaruhi suasana penjualan. Terutama 
meliputi pencahayaan (lighting), pewarnaan (color), musik, dan  
2) Bagian dalam toko 
    Asep ST Sujana (2012:85-103) “ Pengaturan tata letak 
toko menjadi ruangan jual, ruang tampilan, dan ruang services. Ada 






3) Tata letak toko 
  Tata letak toko merupakan pengaturan secara fisik dan 
penempatan barang perlengkapan tetap, dan departemen didalam 
toko. Tujuan dari tata letak toko adalah memberikan gerak pada 
konsumen, memperlihatkan barang dagangan atau jasa, serta 
menarik dan memaksimalkan penjualan secara umum. Menurut 
Asep ST Sujana (2012:91), Pengaturan tata letak toko menjadi 
ruangan jual, ruang tampilan, dan ruang services yang baik. 
d. Manfaat  Store Atmosfer 
  Menurut Asep ST Sujana (2012:103) mengenai suasana 
toko menerangkan bahwa store atmosfer didifinisikan sebagai 
segenap aspek interior (ruangan dalam toko) yang mempengaruhi 
suasana penjualan. Terutama meliputi pencahayaan (lighting), 
pewarnaan (color), musik, dan wangi/aroma. Pencahayaan berperan 
dalam meng-highlight merchandise, display barang menjadi 
menonjol dalam pencahayaan yang terang, pengaturan tata letak 
toko menjadi ruangan jual, ruang tampilan, dan ruang services yang 
baik.  
3. Persepsi Harga   
a.  Definisi Persepsi Harga 
Menurut Kotler dan Keller (2009:179)  persepsi merupakan suatu 
proses dimana seseorang seseorang menyeleksi, mengorganisasikan, 





gambaran yang menyeluruh, Kotler dan Keller (2009:67) harga adalah 
salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan 
dan elemen yang lain menghasilkan biaya. Gunawan Adisaputro dan 
Marwan Asri (2013:124) masalah penetapan harga produk adalah 
masalah yang utama dalam penyusunan anggaran penjualan. Terdapat 
saling ketergantungan antara kuantitas penjualan yang diharapkan 
dengan tingkat harga yang direncanakan. Karena itu manajemen harus 
memperhatikan masalah kebijakan penetapan harga. 
b. Tujuan Penetapan Harga 
Menurut Kotler dan Keller (2009:76) penetapan harga mempunyai 
tujuan sebagai berikut : 
1) Memperoleh laba yang maksimum 
2) Mendapatkan pangsa pasar tertentu  
3) Mencapai tingkat hasil penerimaan penjualan maksimum pada 
waktu itu 
4) Mencapai keuntungan yang ditargetkan 
5) Mempromosikan produk 
c. Pengukuran Harga 
Menurut pendapat Kotler dan Keller di atas (2009:67) Persepsi 
harga adalah selisih antara penilian pelanggan prospektif atas semua 
manfaat dan biaya dari suatu penawaran terhadap alternatifnya. Persepsi 
harga berkaitan dengan bagaimana informasi harga dipahami 





mereka. I made sudana (2015:204) Pendanaan yang digunakan 
perusahaan untuk jangka waktu yang lama dimakasudkan agar 
perusahaan tidak menghadapi kesulitan . Harga diukur dengan indikator 
menurut Kotler dan Keller (2009 : 75) 
1) Kesesuaian harga dengan kualitas produk 
Konsumen cenderung mengasosiasikan harga dengan tingkat 
kualitas produk. 
2) Kesesuaian harga dengan manfaat 
Harga merupakan pernyataan nilai dari suatu produk. Nilai adalah 
rasio atau antara persepsi terhadap manfaat dengan biaya-biaya 
yang dikeluarkan untuk mendapatkan produk. 
3) Harga bersaing 
Harga bersifat fleksibel, artinya dapat disesuaikan dengan cepat. 
Harga adalah elemen yang paling mudah diubah dan diadaptasikan 
dengan dinamika pasar. 
d. Strategi Penetapan Harga Produk Baru 
Tahap pengenaalan adalah tahap yang paling menantang. 
Perusahaan  menyajikan sebuah produk baru menghadapi tantangan 
menetapkan harga untuk pertama kalinya. Menurut Kotler dan Keller 
(2009:75-83) Strategi penetapan harga produk baru, antara lain: 
1) Penetapan harga memerah pasar 
Banyak perusahaan yang menemkan  produk baru menetapkan 





pendapatan dari pasar. Namun, meraup pasar hanya akan masuk 
dalam kondisi tertentu. Pertama kualitas dan  gambar produk harus 
mendukung harganya yang lebih tinggi dan harus ada  cukup 
pembeli yang menginginkan produk itu pada harga tersebut. Kedua, 
biaya memproduksi yang lebih kecil tidak boleh terlalu tinggi 
sehingga menghilangkan manfaat yang didapat dari harga yang 
lebih mahal. Terakhir, pesaing harus tidak dapat memasuki pasar 
dengan mudah dan memotong harga yang tiinggi tersebut. 
2) Penetapan harga dengan permintaan 
Menetapkan harga awal yang rendah untuk melakukan  penetrasi 
pasar dengan cepat dan mendalam untuk menarik sejumlah besar 
pembeli dengan cepat dan memenangkan pangsa pasar yang 
besar.Volume penjualan yang tinggi menghasilkan biaya yang lebih 
rendah. Beberapa kondisi harus terpenuhi agar strategi harga 
rendah ini berhasil.  
a) Pertama, pasar harus sangat sensitif terhadap harga sehingga 
harga yang murah menghasilkan pertumbuhan pasar yang lebih 
tinggi. 
b) Kedua, biaya produksi dan distribusi harus turun ketika volume 
penjualan meningkat. 
c) Terakhir, harga rendah ini harus membantu menjauhkan 





ini harus mempertahankan posisi harganya yang rendah jika 
tidak keunggulan harga itu hanya bersifat sementara. 
e.  Menyesuaikan Harga 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 91) Perusahaan biasanya tidak 
menetapkan suatu menetapkan satu harga, tetapi mengembangkan 
struktur penetapan harga yang merefleksikan variasi dalam permintaan 
dan biaya secara geografis, kebutuhan segmen pasar, waktu pembelian, 
tingkat pemesanan, frekuensi pengiriman, garansi, kontrak layanan, dan 
faktor lainnya. Sebagai hasil dari pemotongan harga, insentif dan 
dukungan promosi, perusahaan jarang merealisasikan keuntungan yang 
sama dari masing-masing unit produk yang dijual. Di sini kita akan 
mengamati beberapa strategi penyesuaian harga: penetapan harga 
secara geografis, potongan dan insentif harga, penetapan harga promosi 
dan penetapan harga terdiferensiasi. 
1) Penetapan Harga Geografis 
Menurut Kotler dan Keller (2009:92) Dalam penetapan harga secara 
geografis, perusahaan memutuskan bagaimana memberi harga 
kepada produknya untuk konsumen yang berbeda di lokasi dan 
negara yang berbeda. Macam-macam penetapan harga geografis : 
a) Barter 
Pembeli dan penjual secara langsung bertukar barang, tanpa 
uang dan campur tangan pihak ketiga 





Penjual menerima sebagian pembayaran secara tunai dan 
sisanya dalam bentuk barang. Sebuah perusahaan pembuat 
pesawat udara dari Inggris menjual pesawat udara nya ke Brasil 
dengan pembayaran tunai sebesar 70% dan sisanya dalam 
bentuk kopi 
c) Pengaturan pembelian kembali  
Penjual menjual sebuah pabrik, peralatan atau teknologi ke 
negara lain menyetujui untuk menerima sebagian pembayaran 
dalam bentuk hasil produksi yang diproduksi dengan peralatan 
yang dipasok, Perusahaan kimia AS membangun pabrik bagi 
perusahaan India dan menerima sebagai pembayaran secara 
tunai dan sisanya dalam bentuk bahan kimia yang di produksi 
perusahaan tersebut. 
d) Offset 
Penjual menerima pembayaran penuh secara tunai tetapi setuju 
untuk membelanjakan sejumlah uang di dalam negara tersebut 
selama periode yang ditentukan sebagai contoh, PepsiCo 
menjual sirup kolanya ke Rusia dengan pembayaran rubel dan 
mneyetujui pembelian vodka dari Rusia. 
2) Diskon Harga dan Insentif 
Menurut Kotler dan Keller (2009:92) Sebagian besar perusahaan 
akan menyesuaikan harga mereka dan memberikan diskon dan 





pembelian di luar musim. Penyusunan potong harga menjadi nilai 
utama yang menjadi strategi sebagian perusahaan yang menawarkan 
barang dan jasa secara bersama. Beberapa kategori produk 
cenderung merusak diri sendiri dengan selalu melakukan obral. 
Sebagian organisasi dengan tingkat jumlah produksi melonjak 
berusaha memberi potongan harga dan  mulai mencari reteiler 
dengan versi  toko produknya dengan potongan harga besar. 
Meskipun demikian, karena merek toko lebih murah, merek toko 
mungkin mulai menyusupi merek produsen. Produsen harus 
berehenti untuk mempertimbangkan implikasi memasok produk ke 
pengecer dengnan harga diskon, karena mereka dapat mengalami 
kehilngan laba jangka panjang dalam usahanya memenuhi tujuan 
volume jangka pendek. 
4. Kualitas Pelayanan  
a.  Definisi Kualitas Pelayanan 
Menurut Kotler dan Keller (2009:50) Pelanggan membentuk 
ekspektasi jasa dari banyak sumber, seperti pengalaman masa lalu, berita 
dari mulut ke mulut dan iklan. Kebiaasaan budaya, konsumen melihat jasa 
yang diterima dengan jasa yang ekspektasi. Jika anggapan berada dibawah 
jasa yang diharapkan, pelanggan kecewa begitu juga sebaliknya. Jika jasa 
yang diterima melebihi jasa ekspektasi, maka kualitas nilai jasa sebagai 
kualitas yang baik. Sebaliknya apabila jasa yang diterima lebih jelek 





baik. Kotler dan Keller (2009:51) menyoroti kebutuhan utama untuk 
menghantarkan kualitas jasa yang tinggi, telah mengidentifikasi lima 
kesenjangaan yang menyebabkan kegagalan pengiriman jasa. Berdasarkan 
definisi ini, kualitas pelayanan jasa bisa diwujudkan melalui pemenuhan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatan penyampaianya untuk 
mengimbangi harapan pelanggan. 
b. Dimensi Kualitas Pelayanan  
Yana mulayana (2018:35) pelayanan pelanggan sesungguhnya 
tidak hanya terbatas kepada melayani keluhan dari pelanggan tetapi harus 
mengetahui kebutuhan dan keinginan pelanggan. Semakin baik kualitas 
maka jasa yang diberikan maka akan diterima baik pelanggan, kualitas jasa 
tergantung pada kemampuan penyedia jasa dalam memenuhi harapan 
pelanggannya secara konsisten. Nilai  jasa yang baik memberikan motivasi 
baik bagi para konsumen untuk menghubungkan ikatan kemitraan yang 
saling positif dalam jangka panjang dengan organisasi. Adapun lima (5) 
indikator yang didifinisikan Kotler  dan Keller (2009 : 52) dari kualitas 
pelayanan : 
1) Wujud  
Bukti fisik yaitu kemampuan suatu perusahaan dalam menunjukkan 
eksistensinya kepada pihak eksternal. Kinerja dan keandalan fasilitas  
fisik organiasi dan lingkungan  adalah realibility dari kualitas 
pelayanan yang diberikan oleh perusahaan. Yang meliputi fasilitas 





peralatan yang dipergunakan (teknologi), serta penampilan 
pegawainya. Secara pelayanan akomodasi luar seperti toko dan 
ruangan, parking , kebersihan, kerapihan dan kenyamanan ruangan, 
perlengkapan peralatan informasi, dan kinerja karyawan. 
2) Keandalan 
Keandalan adalah kinerja organisasi untuk memberikan service sesuai 
yang diekspektasikan secara tepat dan baik. Kemampuan harus 
sepertu dengan ekspektasi konsumen yang berarti waktu yang sesuai, 
service yang baik untuk semua konsumen tanpa kesalahan, sikap yang 
menghormati, dan dengan ketepatan yang maksimum.  
3) Responsivitas 
Ketanggapan adalah suatu penilaian untuk menolong dan membagikan 
service yang tidak lama dan akurat kepada konsumen, dengan 
penginformasian yang baik. Reed dan Edwin (2003:3) komunikasi 
membantu individu dalam menyesuaikan diri dengan sekelilingnya, 
komunikasi yang baik menetapkan kedudukan individu sendiri dalam 
hubungan dengan orang lain dan komunikasi membentuk dunia 
sekeliling individu, yang meliputi: kesigapan karyawan dalam 
melayani pelanggan, kecepatan karyawan dalam menangani 
traansaksi, dan penanganan keluhan pelanggan.   
4) Jaminan  
Assurance atau kepastian yaitu ilmu, elok, dan kinerja para karyawan 





organisasi. Yaitu sebagai berikut dari beberapa  jenis antara lain : 
communication, kredibilitas, security, competence, dan  elegan.  
5) Empati 
Empati yaitu memberikan perhatian yang tulus dan bersifat  
individual atau pribadi yang diberikan kepada para pelanggan  
dengan berupaya memahami keinginan konsumen. Dimana suatu  
 perusahaan dan pengetahuan tentang pelanggan, memahami  
 kebutuhan pelanggan secara spesifik, serta memiliki waktu  
 pengoperasian yang nyaman bagi pelanggan. perhatian secara  
 individual yang diberikan perusahaan kepada pelanggan seperti  
 kemudahan untuk menghubungi perusahaan, kemampuan  
 karyawan untuk berkomunikasi dengan pelanggan, dan usaha  
 perusahaan untuk memahami keinginan dan kebutuhan  
 pelanggannya. Dimensi emphaty ini merupakan penggabungan  
 dari tiga dimensi, yaitu sebagai berikut.  
a) Akses (access), meliputi kemudahan untuk memanfaatkan jasa  
            yang ditawarkan perusahaan.  
b) Komunikasi (communication), merupakan kemampuan  
melakukan komunikasi untuk menyampaikan informasi 






c) Pemahaman pada pelanggan (understanding the consumer), 
meliputi usaha perusahaan untuk mengetahui dan memahami 
kebutuhan dan keinginan pelanggan. 
b. Mengelola Merek Jasa 
Menurut Kotler dan Keller (2009:59) mengelola merek jasa adalah 
sebagai berikut: 
1) Mendiferensiasikan Jasa 
Pemasar dapat mendiferensiasikan penawaran jasa mereka dalam 
banyak cara, melalui orang dan proses yang menambah nilai. 
Penawaran bisa mencangkup fitur-fitur inovatif. Apa yang 
diharapkan pelanggan disebut paket jasa primer. Penyedia jasa 
dapat menambahkan fitur jasa sekunder ke dalam paket. Dalam 
industri hotel, berbagai rantai telah memperkenalkan fitur jasa 
sekunder seperti barang untuk dijual, makan pagi prasmanan 
gratis, dan program pelanggan setia. Kreativitas dan inovasi 
dalam industri jasa sama pentingnya dengan industri lain. Selalu 
ada cara untuk meningkatkan pengalaman pelanggan. Ketika 
sekelompok ahli industri hospitalitas dan perjalanan mengadakan 
konvensi akhir.  
c. Mengembangkan strategi merek untuk kualitas jasa 
Kotler dan Keller (2009:61)Pengembangan strategi merek untuk 





menetapkan dimensi citra, dan merencanakan strategi penetapan 
merek 
1) Memilih Elemen Merek 
Kotler dan Keller (2009:61) Karena jasa tidak berwujud, dan 
karena pelanggan sering membuat keputusan dan pengaturan 
tentang jasa di tempat yang jauh dari lokasi jasa sebenarnya, 
pengingat merek menjadi sangat penting. Jadi nama merek 
yang mudah di ingat. 
2) Menetapkan Dimensi Citra 
Kotler dan Keller (2009:61) Mengingat sifat manusiawi dari 
jasa, tidak mengejutkan jika kepribadian merek merupakan 
dimensi citra yang penting untuk jasa. Perusahaan jasa juga 
dapat merancang program komunikasi dan informasi pemasaran 
sehingga konsumen belajar banyak tentang merek dibandingkan 
informasi yang mereka dapat dari pertemuan jasa saja.  
3) Merencanakan strategi Penetapan Merek 
Kotler dan Keller (2009:61) Jasa harus mempertimbangkan 
pengembangan hierarki merek dan portofolio merek yang 
memungkinkan positioning dan membidik segemen pasar 
berbeda. Pemasar dapat menetapkan merek kelas jasa secara 
vertikal berdasarkan harga dan kualitas. Perluaasan vertikal 
sering memerlukan strategi yang menggabungkan nama 





d. Praktik Terbaik Manajemen Kualitas Pelayanan 
Kotler dan Keller (2009:52) studi memperlihatkan bahwa 
perusahaan jasa yang dikelola dengan baik sama-sama memilik 
praktik sebagai berikut : 
1) Konsep Strategis 
Kotler dan Keller (2009:54) Perusahaan jasa terkemuka 
mempunyai kepekaan yang jelas terhadap pelanggan sasaran 
dan kebutuhan pelanggan mereka mengembangkan strategi 
berbeda untuk memuaskan kebutuhan ini, meskipun mahal 
keakraban akan mendorong hubungan personal 
2) Komitmen Manajemen Puncak  
Kotler dan Keller (2009:54) Perusahaan yang baik harus 
mempunayi komtimen menyeluruh terhadap kualitas jasa. 
Manajemen mereka tidak hanya melihat kinerja keuangan tiap 
bulannya, tetapi kinerja jasa. Perusahaan yang baik akan 
menerapkan pengukuran berkelanjutan terhadap kesesuaian: 
kualitas, pelayanan, kebersihan, nilai. 
3) Standard Tinggi 
Kotler dan Keller (2009:55) Penyedia jasa terbaik menetapkan 
standar kualitas jasa yang tinggi. Kita dapat membedakan 
antara perusahaan yang hanya menawarkan “jasa yang baik” 
dengan jasa yang menawarkan “jasa terobosan” yang 





4) Mengawasi Sistem 
Kotler dan Keller (2009:57) Perusahaan terkemuka mengaudit 
kinerja jasanya, baik kinerja mereka sendiri maupun 
pesaingnya, sacara teratur. Mereka mengumpulkan pengukuran 
suara pelanggan untuk menyelidiki kepuasan dan ketidakpuasan 
pelanggan, dengan cara inilah perusahaan dapat mengetahui 
kinerja dari perusahaan.   
e. Mengidentifikasi dan Memuaskan Kebutuhan Pelanggan 
Menurut Kotler dan Keller (2009:63) Pembeli memperhitungkan 
semua faktor dan berusaha memperkirakan biaya siklus hidup, 
yaitu biaya pembelian produk ditambah biaya pemeliharaan. 
pelanggan mempunyai tiga kekhawatiran khusus, yaitu:  
1) Mereka khawatir tentang keandalan dan frekuensi kegagalan 
Seorang petani dapat menoleransi satu panen yang gagal sekali 
setahun, tetapi bukan dua atau tiga kali setahun. 
2) Mereka khawatir tentang waktu terhenti 
Semakin lama waktu terhenti, semakin tinggi biayanya. 
Pelanggan bergantung pada keandalan jasa penjual, 
kemampuan penjual untuk memperbaiki mesin dengan cepat, 
atau setidaknya menyedikan mesin pengganti. 
3) Mereka khawatir tentang biaya yang keluar  






B.  Studi Penelitian Terdahulu 
 Terdapat beberapa penelitian terdahulu mengenai pengaruh store 
atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian, 
dimana hasil penelitian – penelitian terdahulu ini akan dijadikan referensi oleh 
peneliti dalam penelitian. Berikut beberapa penelitiannya: 
1. Penelitian yang dilakukan Brian Hesmu Nurcahyo dan Imroatul Khasanah 
tahun 2016 dengan judul penelitian yaitu : Analisis  Pengaruh Persepsi 
harga, Kualitas Pelayanan, Lokasi, dan  word  of mouth Terhadap 
Keputusan Pembelian (Studi pada Taman Joglo Cafe Semarang) .Analisis 
data yang di gunakan adalah Analisis Regresi linier berganda. Hasil 
penelitian Pengujian hipotesis menunjukkan bahwa persepsi harga, kualitas  
pelayanan, lokasi, word of mouth memiliki pengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian.  
2. Penelitian yang dilakukan Fahimah, Achmad Fauzi DH,  dan Kadarisman 
Hidayat  di tahun 2015 dengan judul penelitian yaitu: Pengaruh Store 
Atsmosfer Terhadap Keputusan Pembelian(Survai pada pengunjung di 
Madam Wang Secret Garden Cafe Malang). Analisis data yang di gunakan 
adalah Analisis Regresi linier berganda. Hasil penelitian membuktikan 
bahwa : Komunikasi visual,pencahayaan, musik berpengaruh signifikan  
terhadap proses keputusan pembelian. Aroma merupakan variable yang 
dominan pengaruhnya terhadap proses keputusan pembelian. 
3. Penelitian yang dilakukan Charlie Bernando, Halomoan Samosir  dan Arief 





Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk 
ENERVON-C. Analisis data yang di gunakan adalah Analisis Regresi linier 
berganda. Hasil penelitian. Dalam hasil penelitian ini terdapat pengaruh 
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C. Kerangka Pemikiran 
Uma Sekaran dalam Sugiyono (2012:88) mengemukakan bahwa kerangka 
berfikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan 
dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang 
penting. Kerangka berfikir yang benar akan mendiskripsikan landasan teoritis 
hubungan antar variabel yang akan di jabarkan. Jadi secara ilmu harus 
dijabarkan dan dijelaskan kaitan mengenai variabel bebas dan terikat. 
1. Pengaruh Store Atmosfer terhadap Keputusan Pembelian 
Store Atmosphere adalah keadaan lingkungan yang terencana baik dengan 
target pasar yang dituju dan yang dapat memberi minat konsumen untuk 
membeli. Dari pengertian tersebut, dapat diambil  kesimpulan bahwa store 
atmosphere adalah suasana terencana yang sesuai dengan pasar sasarannya 
dan yang dapat menarik pelanggan secara tidak langsung merangsang 
konsumen untuk melakukan pembelian. 





Persepsi harga merupakan suatu proses seseorang individu dalam 
menyeleksi, menterjemahkan stimulus informasi yang datang menjadi 
suatu gambaran yang menyeluruh, persepsi harga ialah bagaimana cara 
konsumen melihat produk dengan harga yang sesuai dengan kualitas yang 
ditawarkan Hal ini mempunyai pengaruh yang kuat baik kepada keputusan 
pembelian. 
3. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian  
Kualitas Pelayanan dibentuk dari anggapan dua ciri utama yaitu 
pandangan pelanggan atas service yang ada konsumen dapatkan. dengan 
layanan yang sesungguhnya diharapkan atau diinginkan. Jika layanan yang 
diterima sesuai dengan layanan yang nyata maka akan mempengaruhi 
keputusan pembelian yang baik. 
4. Pengaruh Store Atmosfer, Persepsi Harga dan Kualitas Pelayanan 
Secara Simultan Terhadap Keputusan Pembelian 
Store atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan dapat 
menjadi faktor yang saling berkaitan dan penting bagi keputusan 
pembelian yang akan dilakukan seorang konsumen. Seorang konsumen 
akan tertarik dengan berbagai produk yang ditawarkan suatu perusahaan, 
karena penampilan dari sebuah perusahaan dan harga produk juga kualitas 
pelayanan adalah faktor yang mendasar kenapa konsumen membeli atau 
melakukan pembelian. Konsumen akan memutuskan perusahaan mana 





persepsi harga dan kualitas pelayanan mampu meyakinkan konsumen 
untuk melakukan pembelian 
Kerangka pemikiran ini dapat digambarkan seperti yang tercantum pada 
gambar di bawah ini : 
 
Gambar 2 












Keterangan   : 
  : Pengaruh secara parsial atau pervariabel 
  : Pengaruh secara simultan 
D. Hipotesis 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas , hasil penelitian terdahulu, 
landasan teori yang telah dituliskan diatas, dan kerangka pemikiran yang telah 
diuraikan, maka penulis dapat merumuskan hipotesis sebagai berikut : 
  X1 
STORE ATSMOSFER 
  X2 
 PERSEPSI HARGA 
  X3 
       KUALITAS         
       PELAYANAN 
Y 
  KEPUTUSAN            









1. Terdapat pengaruh store atmosfer terhadap keputusan pembelian Cafe 
Wapres JK Pemalang. 
2. Terdapat pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian Cafe 
Wapres JK Pemalang. 
3.  Terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian Cafe 
Wapres JK Pemalang. 
4. Terdapat pengaruh store atmosfer, persepsi harga dan kualitas secara 














A. Pemilihan Metode 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode 
penelitian survey. Variabel independen dalam penelitian yaitu store 
atsmosfer, persepsi harga, dan kualitas pelayanan variabel dependen yaitu 
keputusan pembelian. Informasi yang dikumpulkan dari responden dengan 
menggunakan kuesioner. Menurut Sugiyono (2012:11) Penelitian Survey 
yaitu penelitian terhadap responden dengan mengunakan kusioner untuk 
mendapatkan data yang di inginkan. Yang kemudian di olah dengan metode 
yang di pilih, yaitu metode explanatory survey yang menjelaskan hubungan 
kausal antar variabel-variabel yang ada melalui pengujian hipotesis. 
B. Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian di Cafe Wapress JK Pemalang Jl. Wahidin 
Kaligawe, desa Kaligelang, kecamatan Taman, Kabupaten Pemalang ( Ruko 
Nur   Square). 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi Penelitian 
Menurut Sugiyono (2012:38) populasi adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri atas objek dan subjek penelitian yang mempunyai kualitas dan 
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 





Populasi yang di gunakan dalam penelitian ini yaitu obyek / subyek yang 
mempunyai kualitas dan karekteristik tertentu yang ditetapkan oleh 
peneliti yang pernah melakukan pembelian di Cafe Wapress JK 
Pemalang. 
2. Sampel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2012:119) sampel adalah sebagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Dengan tingkat pengujung cafe 
yang beragam dan terus berubah-ubah peneliti menggunkan purposive  
sampling, teknik purposive sampling adalah  teknik pemilihan sampel 
berdasarkan penilaian pribadi terhadap responden yang paling 
memungkinkan untuk menjawab pertanyaan penelitian kita sesuai dengan 
tujuan penelitian. Kreteria utama pemilihan sampel di dalam penelitian ini 
adalah konsumen atau pembeli dari cafe wapress jk pemalang.
Untuk menggunakan sampel digunakan rumus Slovin. 
yaitu: n = N / (1 + N. (e)2 )  
Dimana :  
n  : Jumlah Sampel 
N  : Jumlah Populasi  
e  : Persentase kelonggaran   
              karena  kesalahan pengambilan sampel   
              yang masih ditolerir (ketidak telitian) 
              dalam Penelitian ini, 10%  (Tingkat kepercayaan 95% dan   





Maka : n =    =     99,9090   dibulatkan menjadi 100 orang. 
Jadi, besarnya sampel yang di ambil minimal adalah 97 responden. Untuk 
memudahkan penelitian maka sampel yang di ambil sejumlah 100 responden. 
D. Definisi Konseptual dan Operasionalisasi Variabel 
1. Variabel Terikat (dependent variable) (Y) 
Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi atau yang 
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas sugiyono (2012:58). Dalam 
penelitian ini variabel terikatnya adalah keputusan pembelian, keputusan 
pembelian adalah sebuah tindakan yang dilakukan konsumen untuk 
membeli produk Kotler dan Keller (2009:184). Keputusan pembelian 
dalam penelitian ini adalah untuk mengukur keputusan konsumen untuk 
membeli dengan mempertimbangkan pengaruh store atmosfer, persepsi 
harga dan kualitas pelayanan. 
2. Variabel Bebas (independent variable) (X)  
Variabel independent adalah variabel yang menghubungkan atau 
yang menjadi alasan bergantinya atau munculnya variabel terikat. Dalam 
penelitian ini variabel yang mempengaruhi variabel lainnya atau variabel 
terikat. Dalam penelitian ini variabel independennya ada tiga yaitu:  
a. Variabel Bebas (X1) adalah Menurut Asep T Sujana (2012:103) 
menerangkan bahwa store atmosfer didifinisikan sebagai segenap 
aspek interior (ruangan dalam toko) yang mempengaruhi suasana 
penjualan. Terutama meliputi pencahayaan (lighting), aroma. Dari 
pengertian tersebut, dapat diambil  kesimpulan bahwa store 
1000 





atmosphere adalah suasana terencana yang sesuai dengan pasar 
sasarannya dan yang dapat menarik pelanggan secara tidak langsung 
merangsang konsumen untuk melakukan pembelian.  
b.  Variabel Bebas (X2) adalah Persepsi Harga Menurut Kotler dan Keller 
(2009:67) Persepsi harga berkaitan dengan bagaimana informasi harga 
dipahami seluruhnya oleh konsumen dan memberikan makna yang 
dalam bagi mereka kewajaran yang dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian. 
c. Variabel Bebas (X3) adalah Kualitas Pelayanan Menurut Kotler (2009 : 
50), Service quality dibangun atas adanya perbandingan dua faktor 
utama yaitu persepsi pelanggan atas layanan yang nyata mereka terima 
(perceived service) dengan layanan yang sesungguhnya diharapkan 
atau diinginkan (expected service).  
Tabel 3 
Operasionalisasi Variabel 









1. Rangsangan internal 








2. Rangsangan eksternal 
2. Pencarian 
Informasi 
3. Informasi yang didapat dari 
teman 
4. Informasi didapat dari 
media sosial 
3. Evaluasi 
Alternatif 5. Membandingkan produk 


























9. Kepuasaan akan pelayanan 





1. Bagian Luar 
Toko 
1. Eksterior terlihat menarik 










2. Identitas toko terlihat 
menarik 
2. Bagian Dalam 
Toko 
3. Daya tarik desain interior 
4. Daya tarik musik 
5. Aroma ruangan 
6. Pencahayaan ruangan 
3. Tata Letak 
Toko 
7. Tata letak ruangan 
8. Tata letak pembayaran 
4. Dekorasi Toko 
9. Pemilihan dekorasi ruangan 
yang menarik 













1. Harga sesuai produk 










2. Harga terjangkau 
3. Harga yang sesuai daya beli 
masyarakat 
4. Harga sesuai alokasi dana 





6. Perbandingan dengan 
harapan yang diterima 
7. Perbandingan harga dengan 
kualitas 
8. Perbandingan harga dengan 
pelayanan 
9. Perbandingan harga dengan 
manfaat 
3. Harga bersaing 
 









1. Produk sesuai dengan 
ekspektasi 











2. Pelayanan yang cepat 
3. Pelayanan tanpa kesalahan 
3. Daya Tanggap 
4. Pelayanan yang tepat sesuai 
pesanan 
5. Pelayanan saat dibutuhkan 
6. Pelayanan tanggap 
4. Jaminan 
7. Komunikasi yang baik antar 









9. Menghargai pelanggan 
10. Memberikan perhatian 
pelanggan 
 
E. Teknik Pengumpulan Data 
 
Teknik pengumpulan adalah proses tindakan untuk mendapatkan informasi 
dan penjelasan-penjelasan yang dibutuhkan dalam penelitian. Doddy 
Ariefianto (2012:4) ditinjau dari cara pengambilan maka data dapat 
diklasifikasikan diambil dari unit, periode waktu, berbagai unit pada periode 
suatu waktu. Data yang di gunakan dalam penelitian ini yaitu dengan 
mengunakan data primer atau data langsung, teknik pengumpulan data dalam 
penelitian ini adalah menggunakan metode kuesioner, Sugiyono (2012 : 199 ) 
yang berupa pertanyaan disebarkan kepada responden sesuai dengan 
permasalahan yang diteliti untuk memperoleh data yang berupa pernyataan 
responden mengenai variabel store atsmosfer, persepsi harga, kualitas 
pelayanan terhadap keputusan pembelian. Pengumpulan data memudahkan 
peneliti dalam melakukan analisis data. 
Penelitian ini menggunakan perhitungan ukuran yang digunakan adalah 
ukuran Likert, yaitu skala yang digunakan untuk mengukur pendapat orang 
atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Kuesioner yang berupa 
pertanyaan disebarkan kepada responden sesuai dengan permasalahan yang 





variabel store atsmosfer, persepsi harga, kualitas pelayanan terhadap 
keputusan pembelian. Dalam penelitian ini, skala pengukuran yang digunakan 
adalah skala Likert. Pertanyaan pada kuesioner adalah pertanyaan tertutup. 
Responden  akan menentukan pilihan dari serangkaian alternatif jawaban 
yang terdapat di dalam kuesioner. Pertanyaan dari kuesioner merupakan 
pengembangan dari setiap variable dalam penelitian.Pertanyaan tertutup 
memiliki kelebihan dalam kemudahan menjawab dan memutuskan salah satu 
alternatif, dan pertanyaan tertutup juga memudahkan peneliti dalam 
melakukan analisis data. 
1. Kuesioner   
Menurut Sugiyono (2012:142) kuesioner merupakan teknik pengumpulan 
data yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti variabel yang akan diukur 
dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden. Jenis pertanyaan yang 
penulis gunakan adalah pertanyaan tertutup, yaitu kuesioner yang telah 
disediakan jawabannya. Pertanyaan tertutup akan menolong narasumber 
untuk menjawab dengan tepat, dan juga mempermudah dalam melakukan 
pendataan data terhadap seluruh kuesioner yang telah terisis. 
2. Wawancara  
Menurut Sugiyono (2012:231) wawancara merupakan pertemuan dua 
orang untuk bertukar informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga 





F. Teknik Pengolahan Data 
Teknik pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan penghitungan 
komputasi program SPSS versi 22 ( Statistical Product and Service Solution). 
Pengolahan data di lapangan meliputi kegiatan pemberian skor atau nilai 
digunakan skala Likert yang merupakan salah satu cara untuk menetukan 
skor. 
Tabel  4 
Instrumen  Skala Likert 
No Skala Pengukuran Bobot 
1 Sangat Setuju 5 
2 Setuju 4 
3 Kurang Setuju 3 
4 Tidak Setuju 2 
5 Sangat Tidak Setuju 1 
Sumber Sugiyono :  (2015) 
G. Teknik Penguji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Instrument yang valid berarti alat ukur yang di gunakan untuk 
mengukur itu valid. Suatu kuesinoer dikatakan valid berarti kuesioner 
tersebut dapat di pakai untuk menejelaskan apa yang seharusnya di 





mengukur sah atau validtidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner 
dikatakan valid jika pertanyaan padakuisioner mampu untuk 
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuisioner tersebut. 
Untuk melakukan uji validitas di gunakan  
2. Uji Realibilitas 
  Realibilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan 
jawaban respondenpertanyaan di kuisioner.Suatu kuisioner dikatakan 
reliabel jika jawabanseseorang terhadap pernyataan adalah konsisten 
atau stabil dari waktu ke waktu. Untuk mengukur reliabilitas dari 
instrumen penelitian ini dilakukan dengan Cronbach’s Alpha.Yang 
rumusnya sebagai berikut : 
  r = [   (Sugiyono, 2012:186) 
Keterangan : 
r = Reliabilitas instrument 
k = Banyaknya butir pernyataan atau kusioner 
M = Mean skor total 
S
2
i = Jumlah varians total. 
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrument dari 
masing-masing butir kusioner. 
A. Teknik Analisis Data  
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 





Analisis ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya 
hubungan antara variabel store atmosfer (X1), persepsi harga (X2), dan 
kualitas pelayanan (X3)terhadap keputusan pembelian cafe Wapress 
JK Pemalang. Adapun rumus yang di gunakan adalah sebagai berikut:  
ρ=1-  (Sugiyono, 2012:357) 
Keterangan : 
ρ  = Koefisien korelasi Rank Spearman 
n  = Jumlah sampel yang di teliti (n=100) 
 = Total kuadrat selisih antar ranking 
Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – 
(minus). Tanda plus menunjukan korelasi sejajar, yaitu makin 
tinggi nilai X, makin tinggi nilai Y atau kenaikan nilai X diikuti 
kenaikan nilai Y. Sedangkan tanda minus menunjukan korelasi 
berlawanan arah, yaitu makin rendah nilai X, makin rendah nilai Y 
atau kenaikan X diikuti penurunan nilai Y sedangkan harga r dan ρ 
akan dikonsultasikan dengan tabel interprestasi nilai r sebagai 
berikut : 
Tabel 5 
Interpretasi Koefisien Korelasi (nilai r) 
 
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 





0,200 – 0,399 
0,400 – 0,599 
0,600 – 0,799 





 (Sugiyono, 2012:250) 
2. Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Rank Spearman 
Untuk mengetahui hubungan antara variabel store atmosfer 
(X1), perepsi harga (X2), dan kualitas pelayanan (X3) dengan variabel 
keputusan pembelian (Y) signifikan atau tidak, maka digunakan uji 
hipotesis dengan langkah-langkah sebagai berikut : 
a.  Formula Hipotesis : 
  Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
1) Formula Hipotesis 1 : 
 Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
store atmosfer (X1) dengan keputusan 
pembelian di  Cafe (Y) Wapress JK 
Pemalang. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan store 
atmosfer (X1) dengan keputusan pembelian 
di  Cafe (Y) Wapress JK Pemalang. 





Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
persepsi harga (X2) dengan keputusan 
pembelian di  Cafe (Y) Wapress JK 
Pemalang. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan persepsi 
harga (X2) dengan keputusan pembelian di  
Cafe (Y) Wapress JK Pemalang. 
Formula Hipotesis 3 : 
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
kualitas pelayanan (X3) dengan keputusan 
Pembelian di  Cafe (Y) Wapress JK 
Pemalang. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan kualitas 
pelayanan (X3) dengan keputusan pembelian 
di  Cafe (Y) Wapress JK Pemalang. 
1) Taraf Signifikan 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji z dua pihak dengan mengunakan 
tingkat signifikan sebesar 95% (atau α=  5%). 
2) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila = -z α/2 ≤ z ≤ z α/2 













3)  Menghitung Nilai Zhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut : 
Zhitung= rs (Sugiyono, 2012:359) 
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs: Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
4)  Keputusan Ho ditolak atau diterima  
3.  Analisis Korelasi Berganda 
Analisis korelasi berganda digunakan untuk mengetahui 
seberapa besar koefisien korelasi ganda antara variabel store 
atmosfer (X1), persepsi harga (X2), dan kualitas pelayanan (X3) 
secara bersama-sama atau simultan terhadap keputusan pembelian 







= Koefisien antara variabel X1, X2, dan X3 secara 
bersama-sama dengan variabel Y 
 = Koefisien korelasi antara X1 dan Y 
 = Koefisien korelasi antara X2 dan Y 
 = Koefisien korelasi antara X3 dan Y 
= Koefisien korelasi antara X1, X2, danX3 
4.  Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Berganda 
    Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi diperoleh , 
akan digunakan uji F. Langkah-langkahnya adalah : 
a.  Formula Hipotesis : 
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
antara store atmosfer (X1), persepsi harga 
(X2), dan kualitas pelayanan (X3) secara 
bersama-sama dengan keputusan pembelian 
Cafe Wapres JK(Y) di Pemalang. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara 
store atmosfer (X1), persepsi harga (X2), dan 
kualitas pelayanan (X3) secara bersama-sama 
dengan dengan keputusan pembelian Cafe 
Wapres JK(Y) di Pemalang. 
                                                             Dipilih level of signifikan α = 5% = 0,05 






1) Jika Fhitung> Ftabel, maka Ho ditolak 




       
 
   
c. Pengujian 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda uji 
statistiknya mengunakan rumus umum uji F sebagai 
berikut : 
F0 =               (Sugiyono, 2012:257) 
Keterangan : 
F  = Besarnya Fhitung 
R = Koefisien korelasi linier berganda 
N = Banyaknya data 
K = Banyaknya variabel bebas 
5.  Analisis Koefisien Determinasi  
Menurut Sugiyono (2012:292) Koefisien Determinasi 
digunakan untuk menyatukan besar atau kecilnya kontribusi 
(sumbangan langsung) store atmosfer, persepsi harga, dan kualitas 
pelayanan secara bersama-sama dengan keputusan pembelian 
     daerah terima 
   Penerimaan Ho 
daerah terima    





konsumen. Adapun rumus koefisien determinasi  adalah sebagai 
berikut : 
 D = r
2
 x 100%  
D  = Koefisien Determinasi 



















BAB IV  
HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Perusahaan 
Cafe Wapress JK Pemalang di dirintis pada tanggal 7 November 2014 
oleh Didi Laksono, Cafe ini pertama kali di buka di jalan pemuda no.111 
Mulyoharjo, Pemalang. Nama Wapress JK Pemalang sendiri merupakan 
nama singkatan dari Warung Apresiasi Jagongan Kuliner, jadi konsumen 
bukan hanya disajikan tempat yang nyaman untuk nongkrong namun juga 
disediakan ladang untuk berapresiasi dalam berseni, ini merupakan nilai 
tambah bagi cafe. Setelah empat tahun menyewa ruko di jalan pemuda, 
pada tanggal 1 Agustus 2018 cafe Wapress JK Pemalang akhirnya sukses 
mendirikan bangunan milik nya sendiri di jalan Wahidin Kaligawe, desa 
Kaligelang, kecamatan Taman, Kabupaten Pemalang. Menurut pemilik 
cafe wapress jk pemalang, untuk saat ini cafe  telah membuahkan laba 
bersih hampir 50-60 jutaan perbulan, dan telah memiliki 20 puluh 
karyawan. 
Kesuksesaan Wapress JK Pemalang bukan lahir begitu saja, bahkan 
pada awal dirintis cafe ini hanya memiliki 5 set meja dan kursi pada 
permulaan pengunjungan hanya 2 hingga 3 orang saja. Namun secara 





banyak konsumen, pemasaran yang dilakukan oleh cafe juga cukup 
sederhana jika konsumen senang mereka akan balik lagi. 
Keunggulan dari tempat yang nyaman dan luas juga memiliki 
pemandangan yang asri yaitu hamparan sawah yang terbentang 
menjadikan cafe menambah daya tarik bagi konsumen. Cafe Wapress JK 
Pemalang terus berupaya menjalin hubungan baik kepada konsumen 
dengan terus memanjakan konsumen dengan setiap malam minggu di 
sediakan nobar ( nonton bareng ) siaran liga Inggris yang merupakan 
kerjasama dari sponsorship luar dengan pihak cafe, ini merupakan upaya 
cafe untuk mendekatkan cafe kepada pelanggan nya. Bahkan tokoh-tokoh 
terkenal telah datang dan mengunjungi cafe seperti Gubernur Jawa Tengah 
“Ganjar Pranowo”, Bupati Pemalang  “ H. Junaedi”  dan artis ibukota 
seperti Kevin Aprilio dan banyak lagi, namun cafe wapress jk terus tetap 
menjaga harga yang sesuai dengan harga pasaran yang ada di Pemalang 
yang untuk satu inilah banyak konsumen yang terus loyal terhadap cafe 
wapress jk. 
2. Visi dan Misi  
a. Visi   
Menjadikan Cafe Wapress JK Pemalang menjadi rumah kedua bagi 
konsumen dan karyawan. 
b. Misi 
Membuat para konsumen hoby kuliner dan suka nongkrong. 





Sistem kerja pada cafe Wapress JK Pemalang tidak seperti kerja 
umumnya di dalam perkantoran, yang umumnya lima atau enam hari 
waktu dalam berkerja dengan menggunakan shift dengan tiga kali 
pergantian shift dan tidak ada libur kerja. Kecuali moment pas lebaran, 
adapun jam operasional buka 24 jam dan dikelola secara profesional. 
4. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi cafe wapress jk pemalang dalam bentuk diagram 
adalah sebagai berikut: 
Gambar 3 













Sumber : Cafe Wapress JK 
Dalam setiap struktur organisasi terdapat adanya sistem hubungan dan 
kesatuan perintah dari atas kebawah, yang memberikan ketegasan dan 
 
OWNER 










kejelasan perintah sehingga disiplin kerja lebih terjamin.Tugas dari 
masing-masing jabatan yaitu: 
a. Pemilik 
Tugas dan kewajiban pimpinan operasional : 
1) Mengawasi berjalannya cafe sesuai standar.  
2) Memotivasi setiap staf karyawan. 
3) Bertanggung jawab atas semua kebijakan perusahaan. 
4) Menyusun dan mengformulasikan standar perancanaan, yang 
meliputi visi, misi dan tujuan organisasi. 
b. Kabid Pelayanan 
1) Melayani semua kegiatan terkait pemesanan baik minuman maupun 
makanan. 
2) Mengantarkan pesanan kepada konsumen. 
3) Melakukan dan menjaga kebersihan ruangan serta lingkungan 
sekitar cafe wapress jk pemalang. 
4) Memberikan pelayanan yang ramah dan baik, Kabid pelayanan 
membawahi : 
a) Custumer service. 
b) Cleaning service. 
c. Kabid Keuangan 






2) Melakukan pencatatan, penerimaan dan pengeluaran arus kas Cafe 
Wapress JK Pemalang. 
3) Meloparkan catatan arus kas kepada pemilik dengan benar dan tepat 
waktu. 
4) Kabid Keuangan membawahi : 
a) Kasir. 
b) Bendahara. 
d. Kabid Dapur 
1) Bertanggung jawab tentang kegiatan yang berhubungan dengan 
produksi ( dapur). 
2) Bertugas menyajikan minuman dan makanan mulai dari memasak 
sampai siap dihidangkan kepada konsumen. 
3) Mengecek dan memeriksa kebutuhan operasional dapur yang habis. 
4) Melakukan pembelanjaan kebutuhan oprasional dapur. 
5) Melaporkan keluar masuknya barang setiap hari. 
6) Kabid dapur membawahi : 
a) Staf Penyaji. 
b) Staf Belanja. 
B. Gambaran Umum Responden 












No  Usia Responden Jumlah Prosentase 
1 <20 tahun 20 20% 
2 20 – 30 tahun 40 40% 
3 30 – 40 tahun 30 30% 
4 >40 tahun 10 10% 
 Jumlah 100 100% 
                
   Sumber : data primer yang diolah 
Dari 100 responden yang disurvey 20 % diantaranya berusia <20 tahun, 
40 % diantaranya berusia 20 – 30 tahun, 30 % diantaranya berusia 30 – 
40 tahun dan sisanya sebesar 10 % adalah berusia >40 tahun. 




Status Jumlah Presentase 
Pelajar/Mahasiswa  58 58% 
Pegawai Swasta 30 30% 
PNS 2 2% 
Lain – lain 10 10% 
Jumlah 100 100% 
Sumber :  data primer yang diolah 
Berdasarkan tabel diatas dari 100 responden yang disurvey dalam 
penelitian ini adalah 58 orang (58%) diantaranya adalah 
pelajar/mahasiswa, 30 orang (30%) diantaranya adalah pegawai swasta,  
2 orang (2%) diantaranya adalah PNS, sisanya lain – lain sebanyak 10 
(10%)orang. 
C. Pengujian Instrumen Penelitian 





Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya 
suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuesioner mampu untuk mengungkap sesuatu yang akan diukur oleh 
kuesioner tersebut. Dalam uji validitas menentukan valid tidaknya suatu 
instrumen variabel yaitu dengan melihat Corrected Item-Total 
Correlation dalam aplikasi SPSS (Statistical Product and Service 
Solutions) versi 22. Sugiyono (2012:182) menyatakan jika r hitung > r tabel 
dan nilainya positif, maka pertanyaan atau indikator tersebut dinyatakan 
valid dan sebaliknya jika r hitung < r tabel, maka pertanyaan atau indikator 
tersebut dinyatakan tidak valid.  
a. Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Jumlah butir pernyataan variabel keputusan pembelian sebanyak 
10 butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya 
dengan cara melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana df = (30-2= 28) 
dan  = 5% (0,05) maka didapat r tabel sebesar 0,361. Dari hasil 
analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
dengan menggunakan rumus Product Moment Coefficient of 
Correlation dibantu aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 10 pernyataan 
dikatakan valid. Karena hasil rhitung > rtabel. Dengan demikian 10 butir 
pernyataan tesebut layak digunakan untuk mengumpulkan data 





validitas item untuk variabel keputusan pembelian dengan 30 orang 
non responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 orang non 
responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini : 
Tabel 8 




r hitung r tabel Keterangan 
1 0,755 0,361 Valid 
2 0,563 0,361 Valid 
3 0,686 0,361 Valid 
4 0,754 0,361 Valid 
5 0,730 0,361 Valid 
6 0,764 0,361 Valid 
7 0,672 0,361 Valid 
8 0,707 0,361 Valid 
9 0,788 0,361 Valid 
10 0,890 0,361 Valid 
    Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
b. Uji Validitas Variabel Store Atmosfer (X1) 
Jumlah butir pernyataan variabel store atmosfer sebanyak 10 
butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya 
dengan cara melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana df = (30-
2=28) dan  = 5% (0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil 
analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan menggunakan rumus Product Moment 
Coefficient of Correlation dibantu aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 
10 pernyataan dikatakan valid. Karena hasil rhitung > rtabel. Dengan 





mengumpulkan data penelitian variabel, adapun perhitungan uji 
validitas item untuk variabel store atmosfer dengan 30 orang non 
responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini : 
                                            Tabel 9 




r hitung r tabel Keterangan 
1 0,701 0,361 Valid 
2 0,537 0,361 Valid 
3 0,618 0,361 Valid 
4 0,598 0,361 Valid 
5 0,620 0,361 Valid 
6 0,787 0,361 Valid 
7 0,384 0,361 Valid 
8 0,543 0,361 Valid 
9 0,746 0,361 Valid 
10 0,393 0,361 Valid 
            Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
c. Uji Validitas Variabel Persepsi Harga (X2) 
Jumlah butir pernyataan variabel persepsi harga 
sebanyak 10 butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan 
cara melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana df = (30-2=28) dan  = 
5% (0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil analisis ke 10 
butir pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan dengan 
menggunakan rumus Product Moment Coefficient of Correlation 
dibantu aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 10 pernyataan dikatakan 





tesebut layak digunakan untuk mengumpulkan data penelitian variabel 
persepsi harga,  
adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel persepsi harga 
dengan 30 orang non responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 
orang non responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
                                     Tabel 10 




r hitung r tabel Keterangan 
1 0,808 0,361 Valid 
2 0,780 0,361 Valid 
3 0,782 0,361 Valid 
4 0,461 0,361 Valid 
5 0,712 0,361 Valid 
6 0,829 0,361 Valid 
7 0,786 0,361 Valid 
8 0,906 0,361 Valid 
9 0,844 0,361 Valid 
10 0,684 0,361 Valid 
         Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
d.   Uji Validitas Variabel Kualitas Pelayanan (X3) 
Jumlah butir pernyataan variabel kualitas pelayanan 
sebanyak 10 butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan 
cara melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana df = (30-2=28) dan  = 
5% (0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil analisis ke 10 
butir pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan dengan 





dibantu aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 10 pernyataan dikatakan 
valid. Karena hasil rhitung > rtabel. Dengan demikian 10 butir pernyataan  
tesebut layak digunakan untuk mengumpulkan data penelitian variabel 
kualitas pelayanan, adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel 
kualitas pelayanan dengan 30 orang non responden ada pada lampiran. 
Adapun rekap 30 orang non responden selengkapnya dapat dilihat pada 
tabel dibawah ini : 
Tabel 11 




r hitung r tabel Keterangan 
1 0,457 0,361 Valid 
2 0,796 0,361 Valid 
3 0,610 0,361 Valid 
4 0,638 0,361 Valid 
5 0,563 0,361 Valid 
6 0,635 0,361 Valid 
7 0,831 0,361 Valid 
8 0,729 0,361 Valid 
9 0,776 0,361 Valid 
10 0,659 0,361 Valid 
         Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
2. Uji Reliabilitas  
Reliabilitas adalah kemampuan untuk melihat suatu instrumen data 
yang merupakan karakter dari variabel . Suatu instrument penelitian 
dikatakan handal jika jawaban  pribadi  terhadap pertanyaan adalah 
tetap atau seimbang dari berjalannya waktu. Pengujian reliabilitas 
dilakukan dengan menggunakan Cronbach Alpha. Suatu konstruk atau 
variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 








a. Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
, 898 10 
     Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,898. Karena nilai 0,898 > 0,70 maka instrumen Keputusan 
Pembelian (Y) reliabel, maka hasil data instrumen bersifat baik atau 
dengan kata lain data hasil angket dapat dipercaya. 
Tabel 13 
b. Uji Reliabilitas Variabel Store Atmosfer (X1) 
 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
, 789 10 
      Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,789. Karena nilai 0,789 > 0,70 maka instrumen Store 
Atmosfer (X1) reliabel, maka hasil data instrumen bersifat baik atau 
dengan kata lain data hasil angket dapat dipercaya. 
Tabel 14 
c. Uji Reliabilitas Variabel Persepsi Harga (X2) 
 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
, 914 10 






Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,914. Karna nilai 0,914 > 0,70 maka instrumen Persepsi 
Harga (X2) reliabel, maka hasil data instrumen bersifat baik atau 
dengan kata lain data hasil angket dapat dipercaya. 
Tabel 15 




Alpha N of Items 
, 865 10 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0, 865. Karna nilai 0,865 > 0,70 maka instrumen Kualitas 
Pelayanan (X3) reliabel, maka hasil data instrumen bersifat baik 
atau dengan kata lain data hasil angket dapat dipercaya. 
D.  Analisis Data 
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 
korelasi rank spearman, uji signifikansi korelasi rank spearman, korelasi 
berganda, uji signifikansi korelasi berganda, analisis koefisien determinasi. 
Analisis ini dilakukan dengan menggunakan program SPSS versi 22. Dengan 
hasil sebagai berikut : 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Analisis Korelasi Rank Spearman digunakan untuk menguji hipotesis satu, 





atmosfer (X1) persepsi harga(X2)  dan kualitas pelayan (X3) dengan 
keputusan pembelian (Y). 
a.  Hubungan Store Atmosfer dengan Keputusan Pembelian 
1) Analisis Koefisien Korelasi Rank Spearman Store Atmosfer 
dengan Keputusan Pembelian 
Tabel 16 













Sig. (2-tailed) . ,000 








Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi rank spearman diperoleh 
nilai rs sebesar 0,670. Nilai rs sebesar 0,670 lalu diinterprestasikan 
dengan tabel interprestasi nilai r berada pada interval 0,600 – 0,799. 
Sugiyono (2012:250) hal ini artinya hubungan store atmosfer dengan 
keputusan pembelian tergolong  kuat dan bersifat positif. Positif 
artinya jika store atmosfer (X1) meningkat, maka keputusan 





sebaliknya jika store atmosfer (X1) menurun maka keputusan 
pembelian (Y) Cafe Wapress JK Pemalang juga ikut menurun. 
2) Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman Store 
 Atmosfer dengan Keputusan Pembelian 
                    Langkah - langkah yang ditempuh antara lain : 
a)  Formula Hipotesis 
 Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan store 
atmosfer dengan keputusan pembelian Cafe 
Wapress JK Pemalang. 
Hi : ρ  0      Terdapat hubungan yang signifikan store    
                         atmosfer dengan keputusan pembelian  Cafe  
                         Wapress JK Pemalang. 
b)  Kriteria Pengujian Hipotesis 
                           Ho diterima apabila  =  1,96 ≤ z ≤ -1,96 
                           Ho ditolak apabila = z > 1,96 atau z < -1,96 
c) Menghitung Nilai Zhitung 
Zhitung = rs   
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs  : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
Maka : 





Ho ditolak Ho ditolak 
Ho diterima 
  
= 0,670  
= 0,670  
=0,670 . 9,9498743711 
=6,666 






      -1,96          1,96 
 
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 6,666 
yang kemudian dibandingkan dengan Ztabel 1,96 yang ternyata 
Zhitung = 6,666 > Ztabel = 1,96 dengan demikian hipotesis nol 
ditolak dan hipotesis alternatif diterima. Artinya terdapat 
hubungan yang signifikan antara store atmosfer dengan 
keputusan pembelian Cafe Wapress JK Pemalang.  
b.  Hubungan Persepsi Harga dengan Keputusan Pembelian 
1) Analisis Koefisien Korelasi Rank Spearman Persepsi Harga  










                                   Tabel 17 









Spearman's rho Persepsi Harga Correlation Coefficient 1,000 , 777
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan 
Pembelian 
Correlation Coefficient , 777
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
     Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
Berdasarkan hasil perhitungan koefisien korelasi Rank 
Spearman diperoleh nilai rs sebesar 0, 777. Nilai rs sebesar 0,777 
lalu di interprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada 
pada interval 0,600 – 0,799. Sugiyono (2012:250) hal ini artinya 
hubungan persepsi harga dengan keputusan pembelian tergolong 
kuat dan bersifat positif. Positif artinya jika persepsi harga (X2) 
meningkat maka keputusan pembelian (Y) di Cafe Wapress JK 
Pemalang juga ikut meningkat, sebaliknya jika persepsi harga (X2) 
menurun maka keputusan pembelian (Y) di Cafe Wapress JK 
Pemalang juga ikut menurun. 
2) Uji Signifikan Koefisien Kolerasi Rank Spearman Persepsi Harga 
dengan Keputusan Pembelian 
Langkah-langah yang ditempuh antara lain : 





Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan persepsi 
harga dengan keputusan pembelian di Cafe 
Wapress JK Pemalang. 
Hi : ρ  0 Terdapat hubungan yang signifikan persepsi 
harga dengan keputusan pembelian  di Cafe 
Wapress JK Pemalang. 
b) Taraf Signifikansi sebesar 95% (atau α=  5%). 
c) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila =  1,96 ≤ z ≤  -1,96 
Ho ditolak apabila = z > 1,96 atau z < -1,96 
d) Menghitung Nilai Zhitung 
Zhitung = rs   
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs  : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
Maka : 
Zhitung   = rs  
       = 0,777  
       = 0,777  
      = 0,777. 9,9498743711 
      = 7,731 













        -1,96                    1,96 
 
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 7,731 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung = 
7,731 > Ztabel = 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak dan 
hipotesis alternatif diterima. Artinya terdapat hubungan yang 
signifikan antara persepsi harga dengan keputusan pembelian di 
Cafe Wapress JK Pemalang. 
c. Hubungan Kualitas Pelayanan dengan  Keputusan Pembelian 
1) Analisis Koefisien Korelasi Rank Spearman Kualitas 
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian. 
Tabel 18 
Uji Koefisien Korelasi Rank Spearman Kualitas Pelayanan 









Spearman's rho Kualitas 
Pelayanan 
Correlation Coefficient 1,000 ,710
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan 
Pembelian 
Correlation Coefficient  ,710
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)              
    Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
 






Berdasarkan hasil perhitungan koefisien korelasi Rank 
Spearman diperoleh nilai rs sebesar 0,710. Nilai rs sebesar 0,710 
lalu diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada 
pada interval 0,600 – 0,799. Sugiyono (2012:250) hal ini artinya 
hubungan kualitas pelayanan keputusan pembelian tergolong 
kuat dan bersifat positif. Positif artinya jika kualitas pelayanan 
(X3) meningkat maka keputusan pembelian (Y) di Cafe Wapress 
JK Pemalang juga ikut meningkat, sebaliknya jika kualitas 
pelayanan (X3) menurun maka keputusan pembelian (Y) Cafe 
Wapress JK Pemalang juga ikut menurun. 
2) Uji Signifikan Koefisien Kolerasi Rank Spearman Kualitas    
 Pelayanan dengan Keputusan Pembelian 
 Langkah-langah yang ditempuh antara lain : 
a) Formula Hipotesis 
Ho: ρ= 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan   
                     kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian  
                     di cafe wapress jk pemalang. 
Hi : ρ  0        Terdapat hubungan yang signifikan kualitas    
    pelayanan dengan keputusan pembelian  di  
    cafe wapress jk pemalang. 
b) Taraf Signifikansi sebesar 95% (atau α=  5%). 
c) Kriteria Pengujian Hipotesis 





Ho ditolak Ho ditolak 
Ho diterima 
  
Ho ditolak apabila = z > 1,96 atau z < -1,96 
d) Menghitung Nilai Zhitung 
Zhitung = rs   
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs  : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
Maka : 
       Zhitung   = rs  
      = 0,710  
      = 0,710  
      = 0,710. 9,9498743711 
      = 7,064 














2.  Analisis Korelasi Berganda 
Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh antara variabel store atmosfer, 
persepsi harga dan kualitas pelayanan secara simultan dengan keputusan 
pembelian digunakan analisis korelasi berganda. 
    Tabel 18  
                   Uji Koefesien Korelasi Berganda 
 





yx1 :  0,447 
r
2
yx2 :  0,502 














Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 . 
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).   







y1x3 : 0,411 
rx1x2x3: ,0,578 
           Ry  = 
 
             =  
    =  
    =  
    =  
    =  
   = 0,866 
Dari hasil perhitungan korelasi berganda diatas diperoleh nilai R = 0,866. 
Nilai sebesar 0,866 berada di interval koefisien korelasi 0,80 - 1,000. 
Sugiyono (2012:250) hal ini artinya menunjukan hubungan yang tergolong 
sangat kuat antara variabel store atmosfer, persepsi harga dan kualitas 
pelayanan secara simultan dengan keputusan pembelian cafe Wapress JK 
Pemalang. Hubungan store atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan 
secara simultan dengan keputusan pembelian bersifat positif. Positif artinya 





meningkat maka keputusan pembelian (Y) cafe wapress jk juga ikut 
meningkat, sebaliknya jika store atmosfer (X1) persepsi harga (X2) dan 
kualitas pelayanan (X3) menurun maka keputusan pembelian (Y) cafe 
wapress jk pemalang juga ikut menurun. 
1)  Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda 
a) Formula Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan: 
Ho : ρ = 0, Tidak ada pengaruh yang signifikan antara store 
atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan 
secara simultan terhadap keputusan pembelian 
Cafe Wapress JK Pemalang. 
H1 : ρ ≠  0, Ada pengaruh yang signifikan antara store 
atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan 
secara simultan terhadap keputusan pembelian 
Cafe Wapress JK Pemalang. 
b) Taraf Signifikan sebesar 95% (atau ɑ = 5%) 
c)   Kriteria Pengujian Hipotesis 
 





       
H0 diterima apabila F hitung< F tabel 
Ftabel = 3,94 
 





H0 ditolak apabila F hitung> F tabel   
d) Menghitung F hitung 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda, uji statistiknya 





    Fhitung = 144,222 
e) Kesimpulan 
Dari hasil uji koefisien korelasi berganda diatas terdapat nilai 
Fhitung sebesar 144,222, nilai Fhitung sebesar 144,222 tersebut 
selanjutnya dibandingkan dengan nilai Ftabel 3,94. Karena Fhitung > 
Ftabel (144,222 > 3,94) artinya ada pengaruh yang signifikan antara 
store atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan secara 
simultan terhadap keputusan pembelian cafe Wapres JK 
Pemalang. Sehingga hipotesis yang menyatakan bahwa ”terdapat 
pengaruh yang signifikan antara store atmosfer, persepsi harga 
dan kualitas pelayanan simultan terhadap keputusan pembelian 
cafe Wapress JK Pemalang dapat diterima. 





Menurut Sugiyono (2012:292) koefisien determinasi digunakan untuk 
menyatakan besar atau kecilnya kontribusi (sumbangan langsung) antara store 
atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap 




 x 100% 
D = (0, 866)2 x 100% 
D = 0,7499 x 100% 
D = 74,99% 
Besarnya koefesien determinasi berdasarkan analisis di atas yaitu sebesar 
0,749. Berarti keragaman total yang di jelaskan model pengaruh store atmosfer, 
persepsi harga dan kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap keputusan 
pembelian adalah sebesar 74,9%. Sedangkan sisanya sebesar 25,1% oleh faktor 
lain yang tidak bisa dijelaskan. 
2. Pembahasan 
1. Hubungan Store Atmosfer dengan Keputusan Pembelian 
Pengujian hipotesis pertama betujuan untuk menguji hubungan store atmosfer 
dengan keputusan pembelian di cafe Wapress JK Pemalang dengan  
menggunakan alat analisis rank spearman. Diperoleh nilai rsxy sebesar 0,747 
yang berada pada interval koefisien korelasi 0,600 – 0,799 dengan uji 
signifikasi koefisien korelasi  rank spearman diperoleh nilai Zhitung sebesar 
6,666. Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang kuat dan 





JK Pemalang dipengaruhi oleh store atmosfer. Di dalam store atmosfer 
terdapat dimensi – dimensi seperti bagian luar toko yang mempengaruhi 
konsumen untuk membeli produk dengan daya tarik desain eksterior yang 
unik, bagian dalam toko yang mempengaruhi konsumen untuk membeli 
produk dengan daya tarik desain interior yang unik, tata letak toko yang 
mempengaruhi konsumen untuk membeli produk dengan daya tarik tata letak 
ruangan yang unik, dekorasi toko yang mempengaruhi konsumen untuk 
membeli produk dengan daya tarik pemilihan dekorasi yang unik. Dari 
dimensi – dimensi tersebut memberi dampak yang cukup bagus terhadap 
keputusan pembelian di cafe Wapress JK Pemalang. Karena apabila cafe 
Wapress JK Pemalang meningkatkan store atmosfer dengan melihat langsung 
kebutuhan pasar dan keinginan pasar maka akan mudah bagi produsen untuk 
membuat produk yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen sesuai 
keinginan. Sehingga akan timbul keputusan pembelian bagi konsumen untuk 
membeli produk tersebut.  
Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan 
Fahimah , Achmad Fauzi DH, Kadarisman Hidayat (Jurnal Administrasi 
Bisnis / Vol.28 No. 2 November 2015 yang membuktikan adanya pengaruh 
antara store atmosfer terhadap keputusan pembelian di Madam Wang Secret 
Garden Cafe Malang. Apabila store atmosfer bagus maka keputusan 
pembelian akan meningkat, sebaliknya jika store atmosfer tidak baik maka 
keputusan pembelian konsumen akan berkurang.  





Pengujian hipotesis kedua betujuan untuk menguji hubungan persepsi 
harga dengan keputusan pembelian produk cafe Wapress JK Pemalang 
dengan menggunakan alat analisis rank spearman. Diperoleh nilai rsxy 
sebesar 0,702 yang berada pada interval koefisien korelasi 0,600 – 0,799 
dengan uji signifikasi koefisien korelasi rank spearman diperoleh nilai Zhitung 
sebesar 7,731. Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang 
kuat dan signifikan antara persepsi harga dengan keputusan pembelian 
produk di cafe Wapress JK Pemalang dipengaruhi oleh persepsi harga. Di 
dalam persepsi harga terdapat dimensi – dimensi seperti kesesuaian harga 
dengan produk, kesesuaian harga dengan manfaat dan harga bersaing yang 
bertujuan mempengaruhi konsumen untuk membeli produk melalui persepsi 
harga untuk mengetahui, menyeleksi, dan menterjemahkan stimulus 
informasi yang datang menjadi suatu  gambaran yang menyeluruh konsumen 
melihat harga sebagai harga yang tinggi, rendah dan adil.  
Pendekatan persepsi harga bertujuan untuk memetakan pangsa pasar 
tertentu yang mempengaruhi konsumen agar konsumen mengetahui informasi 
produk melalui persepsi harga, kemampuan konsumen dalam membeli 
mempengaruhi perusahaan dalam mengambil kebijakan harga. Kesesuian 
harga dengan produk yaitu dimana konsumen mengasosiakan harga dengan 
tingkat kulitas produk yang membuat keterpengaruhan dalam keputusan 
pembelian, kesesuian harga dengan manfaat yaitu dimana konsumen menilai 





terhadap manfaat dengan biaya – biaya yang dikeluarkan membuat  
keterpengaruhan dalam keputusan pembelian, harga bersaing yaitu dimana 
konsumen melihat harga sebagai perbandingan harga dalam dinamika pasar 
yang membuat  keterpengaruhan dalam keputusan pembelian. Dari dimensi – 
dimensi tersebut memberi dampak yang bagus terhadap keputusan pembelian 
di cafe Wapress JK Pemalang. Karena apabila cafe Wapress JK Pemalang 
mampu menterjemahkan kebijakan harga dengan baik maka persepsi harga 
dengan melihat langsung dinamika pasar dan keinginan pasar maka akan 
mudah bagi produsen untuk membuat kebijakan harga yang dapat memenuhi 
kebutuhan konsumen sesuai keinginan. Sehingga akan timbul keputusan 
pembelian bagi konsumen untuk membeli produk tersebut.  
   Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Charlie Bernando Halomoan Samosir,Arief Bowo Prayoga (2015) yang 
membuktikan bahwa adanya pengaruh antara persepsi harga terhadap 
keputusan pembelian Produk ENERVON-C. Apabila persepsi harga bagus 
maka keputusan pembelian akan meningkat, begitu juga sebaliknya jika 
persepsi harga buruk maka keputusan pembelian konsumen akan menurun. 
3. Hubungan Kualitas Pelayanan dengan Keputusan Pembelian 
Pengujian hipotesis ketiga betujuan untuk menguji hubungan 
kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian produk cafe Wapress JK 
Pemalang dengan menggunakan alat analisis rank spearman. Diperoleh nilai 
rsxy sebesar 0,711 yang berada pada interval koefisien korelasi 0,600 – 0,799 





sebesar 7,064 . Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang 
kuat dan signifikan antara kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian 
produk di cafe Wapress JK Pemalang dipengaruhi oleh kualitas pelayanan. Di 
dalam kualitas pelayanan terdapat dimensi – dimensi seperti bukti langsung, 
keandalan, daya tanggap, jaminan, empati bertujuan mempengaruhi 
konsumen untuk membeli produk melalui kualitas pelayanan.  
Kualitas pelayanan dimana tindakan konsumen menyeleksi, dan 
menterjemahkan penyajian produk atau jasa sesuai dengan selera, harapan 
dan kebutuhan konsumen. Jika perusahaan dapat memberikan pelayanan 
sesuai dengan keinginan dan harapan konsumen maka kualitas pelayanan 
tersebut baik. Pendekatan kualitas pelayanan bertujuan untuk mendapatkan 
umpan balik, melakukan evaluasi, dan memperbaiki pelayanan guna 
mendaptkan kepercayaan konsumen dan akhirnya adalah mempengaruhi 
dalam keputusan pembelian. Dimensi kualitas pelayanan dalam memngaruhi 
keputusan pembelian di cafe Wapress JK Pemalang bukti langsung yang 
menampilan kemampuan sarana dan prasarana fisik perusahaan dan keadaan 
lingkuang sekitarnya adalah bukti nyata dari pelayanan yang diberikan oleh 
cafe mampu mempengaruhi keputusan pembelian, keandalan kemapuan 
perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai yang dijanjikan secara akurat 
dan terpercaya mampu mempangaruhi keputusan pemblelian, daya tanggap 
suatu kemauan penyedia jasa untuk membantu dan memberikan pelayanan 
yang cepat dan tepat kepada pelanggan mampu mempengaruhi keputusan 





pembelian karena penyedia jasa akan menumbukan rasa percaya para 
konsumen dan pegawainya, empaty yang baik akan dalam memberikan 
perhatian yang tulus dan bersifat individual atau pribadi yang diberikan 
kepada pelanggan dengan berupaya memahami keiinginan konsumen akan 
mempengaruhi keputusan pembelian.. Dari dimensi – dimensi tersebut 
memberi dampak yang bagus terhadap keputusan pembelian di cafe Wapress 
JK Pemalang. Karena apabila cafe Wapress JK Pemalang mampu 
memberikan kualitas pelayanan dengan baik maka kualitas pelayan dengan 
melihat langsung kebutuhan dan keinginan konsumen dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian.  
   Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Brian Hesmu Nurcahyo,Imroatul Khasanah (2016) yang membuktikan bahwa 
adanya pengaruh antara kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 
Studi pada Taman Joglo Cafe Semarang. Apabila kualitas pelayanan bagus 
maka keputusan pembelian akan meningkat, begitu juga sebaliknya jika 
kualitas pelayanan buruk maka keputusan pembelian konsumen akan 
menurun. 
4. Hubungan Store Atmosfer, Persepsi Harga dan Kualitas Pelayana Secara 
Bersama – sama dengan Keputusan Pembelian Pengujian hipotesis ke empat 
betujuan untuk menguji hubungan antara store atmosfer, persepi harga dan 
kualitas pelayan secara bersama –  
sama terhadap keputusan pembelian dengan menggunakan alat analisis 





berada pada interval koefisien korelasi 0,800 – 1,000, dengan signifikansi 
sebesar Fhitung > Ftabel (144,222>3,94), yang menyatakan terdapat hubungan 
yang positif dan signifikan secara bersama – sama antara store atmosfer, 
persepsi harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. Pada 
penelitian ini dapat disimpulkan terdapat hubungan yang signifikan antara 
store atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan secara bersama – sama 
terhadap keputusan pembelian cafe Wapress JK Pemalang. Hal ini berarti 
cafe Wapress JK Pemalang salah satu tempat makanan favorit di masyarakat, 
perusahaan harus melakukan store atmosfer,persepsi harga dan kualitas 
pelayanan lebih baik lagi untuk mempertahankan konsumen agar terus 














KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
Dari hasil penelitian maka menghasilkan kesimpulan sebagai berikut: 
1. Terdapat pengaruh yang kuat, positif dan signifikan store atmosfer 
terhadap keputusan pembelian Cafe Wapress JK Pemalang. Hal tersebut 
dapat dibuktikan dengan diperolehnya nilai rxy sebesar 0,670 dan nilai 
signifikansi Zhitung sebesar 6,666 > 1,96. Positif artinya apabila teknik store 
atmosfer baik maka keputusan pembelian di Cafe Wapress JK Pemalang 
akan meningkat, sebaliknya apabila store atmosfer kurang baik maka 
keputusan pembelian di Cafe Wapress JK Pemalang akan berkurang. 
2. Terdapat pengaruh yang kuat, positif dan signifikan persepsi harga 
terhadap keputusan pembelian Cafe Wapress JK Pemalang. Hal tersebut 
dapat dibuktikan dengan diperolehnya nilai rxy 0,777 sebesar dan nilai 
signifikansi Zhitung sebesar 7,731 > 1,96. Positif artinya apabila persepsi 
harga baik maka keputusan pembelian akan meningkat, sebaliknya apabila 
persepsi harga  kurang baik maka keputusan pembelian di Cafe Wapress 
JK Pemalang akan berkurang. 
3. Terdapat pengaruh yang kuat, positif dan signifikan kualitas pelayanan 
terhadap keputusan pembelian Cafe Wapress JK Pemalang. Hal tersebut 
dapat dibuktikan dengan diperolehnya nilai rxy sebesar 0,710 dan nilai 
signifikansi Zhitung sebesar 7,064  > 1,96. Positif artinya apabila kualitas 





4. apabila kualitas pelayanan kurang baik maka keputusan pembelian di Cafe 
Wapress JK Pemalang akan berkurang. 
5. Terdapat Pengaruh yang kuat, positif dan signifikan store atmosfer, 
persepsi harga dan kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap 
keputusan pembelian Cafe Wapress JK Pemalang. Hal ini ditunjukan hasil 
nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,789 dan nilai signifikansi Fhitung > 
Ftabel (79,81 > 3,94), yang menyatakan terdapat hubungan yang positif dan 
signifikan store atmosfer, persepsi harga dan kualitas pelayanan secara 
bersama – sama terhadap keputusan pembelian Cafe Wapress JK 
Pemalang. Hal ini menunjukan ada pengaruh yang signifikan antara 
persepsi harga dan kualitas pelayanan secara bersama – sama terhadap 
keputusan pembelian  Cafe Wapress JK Pemalang. 
6. Besarnya koefisien determinasi berdasarkan analisis rumus perhitungan 
yaitu sebesar 0,622. Dengan demikian total variasi keputusan pembelian 
Cafe Wapress JK Pemalang yang disebabkan oleh store atmosfer, persepsi 
harga dan kualitas pelayanan adalah sebesar  62,25%. Dan sisanya sebesar 
37,25% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak bisa dijelaskan. 
B. Saran 
Dari temuan penelitian di atas, peneliti memberikan saran – saran sebagai 
berikut  : 
1. Untuk perusahaan sebaiknya lebih meningkatkan store atmosfer dan  terus 
melakukan kreativitas agar produk Cafe Wapress JK Pemalang lebih 





a.  Memasang foto / gambar yang menambah kesan tertentu secara 
tematik. 
b. Memainkan musik sesuai suasana ( alunan musik yang lembut seperti 
Kenny G atau Kitaro yang tenang dan nyaman di dalam toko akan 
kontras dengan suasana panas terik di luar sehingga membuat orang 
betah dan nyaman berada di dalam cafe). 
c. Memasang pengharum ruangan yang netral  supaya terbangun suasana 
yang nyaman. 
2. Untuk perusahaan sebaiknya mempertahankan persepsi harga dan menjaga 
kualitas produk dengan implikasi kebijakan antara lain : 
a. Tidak dianjurkan menuliskan harga dalam menu sewaktu-waktu dapat 
berubah. 
b. Perusahaan dapat menggunakan beberapa teknik penetapan harga untuk 
merangsang pembelian (menuliskan harga Rp 10.000 dengan Rp 10 K). 
c. Perusahaan terus berupaya menyesuaikan dengan dinamika pasar agar 
harga terus bersaing dengan perusahaan pesaing. 
3. Untuk perusahaan sebaiknya meningkatkan kualitas pelayan dan menjaga 
kualitas produk dengan implikasi kebijakan antara lain : 
a. Menghindari pelayanan yang tidak ramah. 
b. Pelayanan harus lebih menghargai pelanggan. 
c. Harus menghindari kesalahan dalam pelayanan. 
d. Produk harus sesuai dengan ekspektasi konsumen (produk yang ada di 





4. Untuk penelitian yang akan datang sebaiknya meneliti variabel lain yang 
diduga berhubungan dengan keputusan pembelian produk Cafe Wapress 
JK Pemalang,  untuk membantu para pelaku bisnis makanan ringan untuk 
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